Hoe beïnvloeden de marktkenmerken de belemmeringen voor innovatie in de utiliteitsbouw in Nederland? by Hiddema, R
    
 
Hoe beïnvloeden de marktkenmerken de belemmeringen voor 
innovatie in de utiliteitsbouw in Nederland?  
Een onderzoek naar de oorzaken van het lage innovatiepeil 
 
How do the market charactaristics influence the obstacles to innovation in the  
non-residential building industry in the Netherlands? 
A research for the causes of the low innovation level. 
 
   
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
  
 
 Eindscriptie voor de wo-masteropleiding Management Wetenschappen 
  
 
 Thesis begeleider:   Dhr. Ward Ooms Msc. 
 Examinator / medebeoordelaar: Prof. Dr. Herman van den Bosch  
  
 Datum:    5 november 2015  
 
Student:    Ing. Rienk Hiddema Msc. 
 
Studentnummer:    851015393 
 
 
  
 
   
 Faculty of Management, Science and Technology 
 Open Universiteit Nederland 
  
    
VOORWOORD 
 
Deze thesis is tot stand gekomen dankzij de medewerking van de volgende bedrijven: 
 
Verkennende Interviews 
Bouwend Nederland 
Brink Groep 
Marjet Rutten 
OVG 
Rijksvastgoedbedrijf 
Stichting vernieuwing bouw 
TU Delft 
 
Interviews / Panel discussies 
BAM  
BAM Techniek 
BDG Architecten Ingenieurs 
Cadolto Bouw 
Cofely 
De Friesland 
Draaijer en Partners 
Facilicom 
Gemeente Leeuwarden 
Goudstikker de Vries 
Hanzevast 
Homij 
ICS Adviseurs 
Noorderpoort 
Omale 
Rijks Universiteit Groningen 
Royal Haskoning DHV 
Strukton 
TEAM4 Architecten 
UMCG 
Valstar Simonis 
Van Wijnen 
Wassenaar Ingenieurs 
 
Graag wil ik de geïnterviewde personen bedanken voor de medewerking aan dit onderzoek. 
 
Bij deze tevens een dankwoord aan mijn werkgever Valstar Simonis om deze studie 
mogelijk te maken. Daarnaast de fijne medewerking met mijn begeleiders aan de Open 
Universiteit, Ward Ooms en Herman van den Bosch. Ook Ynske bedank ik bij deze voor 
haar hulp. Als laatste wil ik mijn vrouw Cindy bedanken voor alle steun en mijn kinderen 
Gijs en Jette.  
    
SAMENVATTING 
Innovatie kan een belangrijke positieve bijdrage leveren aan de concurrentiepositie van 
bedrijven. Binnen de utiliteitsmarkt in Nederland is de concurrentie groot en moet de 
drijfveer om te innoveren voldoende aanwezig zijn. De heersende crisis in de bouw van de 
afgelopen jaren heeft geleid tot een nog hogere mate van concurrentie. Toch blinkt deze 
sector niet uit op het gebied van innovatie en staat eerder te boek als een behoudende en 
ambachtelijke sector.  
 
In 2002 kwam binnen bouwsector de bouwfraude aan het licht. Als gevolg daarvan heeft de 
sector er samen met de overheid hard aan gewerkt om de sector gezonder, transparanter en 
innovatiever te maken. Op het vlak van het innovatiepeil is dit helaas niet gelukt. 
 
De vraag is waarom de bouwsector niet noemenswaardig beweegt op het gebied van 
innovatie. Gezien de aanzienlijke hoeveelheid energie die er in gestoken is om de bouw 
innovatiever te maken en de achterwege blijvende resultaten, is het interessant om de 
oorzaken van het lage innovatiepeil nader te onderzoeken. 
 
Onderzoek 
Dit onderzoek beoogt meer duidelijkheid te krijgen over de oorzaken van het lage 
innovatiepeil.  
 
Aan de hand van een uitgebreide veldverkenning en literatuuronderzoek is de centrale 
probleemstelling geformuleerd: 
 
Hoe beïnvloeden de marktkenmerken de belemmeringen voor innovatie in de utiliteitsbouw 
in Nederland. 
 
Er is kwalitatief onderzoek verricht middels casestudy onderzoek.  
 
Aan de hand van een conceptueel model is een aanzienlijk aantal interviews gehouden onder 
de primaire partijen die direct invloed uitoefenen op de mate van innovaties binnen 
projecten. Deze primaire partijen zijn opdrachtgevers, adviseurs (architecten, constructeurs, 
installatieadviseurs et cetera) en aannemers (bouwaannemers en installateurs). Tevens zijn er 
een tweetal paneldiscussies gevoerd waaraan de primaire partijen deelnamen. 
 
Daarnaast zijn er twee cases onderzocht waarbij een andere werkwijze wordt gehanteerd dan 
het conceptueel model. Deze cases zijn primair bedoeld om de resultaten van het onderzoek 
nader te kunnen onderbouwen. 
 
Resultaten 
Uit dit onderzoek komt naar voren dat de marktkenmerken aanleiding zijn voor 
belemmeringen voor innovatie.  
 
De belangrijkste marktkenmerken zijn: 
Vigerende wetgeving (aanbestedingen) 
Omdat vele opdrachten worden aanbesteed ondervindt de bouw belemmeringen voor 
innovatie. De belangrijkste elementen binnen de aanbesteding waardoor de belemmeringen 
ontstaan zijn: 
1. Er is sprake van een gefragmenteerde keten zonder keteneigenaar. 
Binnen aanbestedingen is er vaak sprake van meerdere partijen die afzonderlijk een deel van 
het project invullen. Deze partijen worden afzonderlijk gecontracteerd door de 
opdrachtgever. In deze situatie is niet sprake van een specifieke opdrachtnemer die 
eindverantwoordelijk is voor het geheel. 
 
 
    
2. Gelegenheidsformaties. 
Voor elk project worden nieuwe combinaties van partijen afzonderlijk middels 
aanbestedingen geselecteerd. Naast het feit dat voor een specifiek project vooraf niet bekend 
is met welke andere partijen opdrachtnemers gaat samenwerken, ontbreekt er ook een 
leercurve door de projecten heen. 
3. Laagste prijs is maatgevend. 
Door de selectie op voornamelijk laagste prijs is er vaak sprake van een eenzijdige 
concurrentie. 
 
Resultaat pas zichtbaar na oplevering 
Op het moment dat een opdrachtgever partijen selecteert voor een werk is de kwaliteit van 
het eindproduct nog niet bekend.  
 
Lange levensduur bouwwerk 
Er is sprake van een relatief lange levensduur van bouwwerken waardoor de innovatiecyclus 
aanzienlijk langer is. 
 
Er is sprake van maatwerk 
Voor elk utilitair bouwwerk wordt een maatoplossing uitgewerkt wat specifiek invulling 
geeft aan de eisen van de opdrachtgever.  
 
Uit dit onderzoek blijkt dat er weinig verschillen zijn tussen de belemmerende 
marktkenmerken tussen de drie verschillende primaire partijen. De belemmeringen bij de 
verschillende primaire partijen worden veroorzaakt door nagenoeg dezelfde 
marktkenmerken. 
 
De belangrijkste belemmering op bedrijf strategisch niveau voor alle betrokken primaire 
partijen is het gebrek aan innovatiestrategie. De bedrijven vinden dat zij te weinig tijd 
besteden aan het formuleren van een innovatiestrategie als onderdeel van de 
bedrijfsstrategie. 
 
Aan de opdrachtgever zijde is er eveneens sprake van een gebrek aan innovatiestrategie op 
het gebied van vastgoed ontwikkeling. Uit dit onderzoek blijkt dat de strategie van 
opdrachtgevers van het primaire proces prevaleert boven innovatiestrategie voor de 
huisvesting die dit primaire proces faciliteert. Een voorbeeld is een onderwijsinstelling 
waarbij de strategie op het onderwijs prevaleert boven innovatiestrategie van de bouw van de 
huisvesting die het onderwijs proces faciliteert. 
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1 INLEIDING 
Ondanks de vele initiatieven om innovatie in de utiliteitsbouw op een hoger peil te brengen 
blijft deze sector op dit gebied laag presteren. Het lage innovatiepeil in deze branche ten 
opzichte van andere markten is een wereldwijd probleem (Abbot, Jeong, & Allen, 2006); 
(Pellicer, Yepes, & Rojas, 2010).   
 
De onderzoeken van de Bruin en Maas (2005) en het CBS (2012) wijzen uit dat het 
innovatiepeil in de bouw binnen Nederland ook aanzienlijk lager is dan het gemiddelde. 
Daarnaast is het innovatiepeil in deze periode nauwelijks verbeterd en daarom structureel te 
noemen. Tevens is in Nederland in deze periode (2004-2008), naar aanleiding van het 
onderzoek van de bevindingen van de parlementaire commissie bouwnijverheid, veel 
onderzoek verricht naar het verbeteren van het innovatiepeil in de bouw. Dit heeft niet geleid 
tot de gewenste verbeteringen (van der Mark, van der Rijken, Doornbos, & Mokkink, 2009). 
Kennelijk wordt de bouwsector maar moeilijk aangezet tot innovatie. 
 
Het kunnen creëren van toegevoegde waarde en een onderscheidende positie in de markt zijn 
veelal de motieven voor bedrijven om te innoveren. Innovatie wordt gezien als het 
instrument voor bedrijven om voldoende marktaandeel te behouden of uit te breiden maar is 
ook een lastig proces om te managen (Chesbrough, 2003). Deze motieven om te innoveren 
lijken in mindere mate aanwezig te zijn in de bouwsector (Jansen & van der Vlist, 2011). 
 
In opdracht van het Nederlandse kabinet is een innovatie akkoord bouw uitgewerkt 
(Actieteam-Innovatie, 2014). In juli 2014 is dit akkoord gepresenteerd. Het doel van dit 
akkoord is verbeteren van de innovatiekracht door het wegnemen van de belangrijkste 
belemmeringen die innovatie in de bouw in de weg staan. 
 
1.1 Aanleiding 
Binnen de utiliteitsmarkt is het wenselijk om de innovatiekracht te verbeteren. In het 
innovatie akkoord (Actieteam-Innovatie, 2014) worden bijvoorbeeld een groot aantal sociaal 
maatschappelijke drijfveren en drijfveren vanuit de bouwsector aangegeven om het 
innovatiepeil te verbeteren. 
 
Indien wordt verondersteld dat bij het terugdringen van de belemmeringen de 
innovatiekracht zou gaan verbeteren is het van belang om te weten hoe deze belemmeringen 
weggenomen kunnen worden. Gezien de aanzienlijke hoeveelheid energie die er al is 
ingestoken (van der Mark et al., 2009) lijkt dit echter geen eenvoudige opgave.  
 
Door onderzoek te verrichtten hoe deze belemmeringen veroorzaakt worden kan verder 
worden doorgedrongen tot de problematiek voor het wegnemen hiervan. Het voorliggende 
onderzoek richt zich dan ook op het vinden van de oorzaken van de belemmeringen met 
betrekking tot innovatie. 
1.1.1 Veldverkenning 
Om een goed beeld te krijgen is een uitgebreide veldverkenning uitgevoerd. Onderdeel van 
deze veldverkenning zijn interviewsessies met diverse personen die een prominente rol 
spelen binnen de bouwwereld. Alle geïnterviewde personen vinden het verbeteren van de 
innovatiekracht binnen de bouw noodzakelijk. Het onderzoek naar de oorzaak waarom de 
situatie niet verbetert, wordt door alle geïnterviewde personen van belang geacht.  
 
Tijdens de gehouden interviews is ook aangegeven om kritisch te zijn met betrekking tot het 
vaststellen of de bouw daadwerkelijk slecht presteert op het gebied van innovatie. Dit gezien 
het feit dat de bouw anders georganiseerd is dan andere markten en vele innovaties niet 
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zichtbaar zijn. Een voorbeeld hiervan is het nagenoeg ontbreken van R&D onderdelen 
binnen de bedrijven binnen de bouw. De innovaties komen in de bouwsector binnen de 
projectteams tot stand.  
 
De volgende effecten van innovatie komen in de gesprekken naar voren. 
1. Macro-economie: Innovatie in de bouw (&infra) heeft een grote indirecte invloed op de 
macro-economie, zoals mobiliteitsvraagstukken, beschikbaarheid van informatie (ICT), 
huisvesting et cetera. 
2. Emotionele component: Het gebrek aan innovatie maakt de sector onaantrekkelijk. 
3. Micro-economie: Als er weinig geïnnoveerd wordt, leidt dit tot een inefficiënte aanpak, 
en wordt er veel geld verspild. 
4. Door innovaties wordt de kwaliteit van het product verbeterd in termen van 
functionaliteit, kosten, energiezuinigheid, milieubelasting. 
Dit beeld maakt het belang van innovatie evident en daarmee wordt eveneens het belang naar 
het onderzoek op het gebied van innovatie onderbouwd. 
 
Voor de volledige verslaglegging van de gehouden interviews wordt verwezen naar  
bijlage 1. 
1.1.2 Wegnemen belemmering 
Naar de wijze waarop de belemmeringen kunnen worden weggennomen binnen de 
utiliteitsmarkt dient nog het nodige wetenschappelijk onderzoek uitgevoerd te worden. 
Binnen de literatuur op het gebied van innovatie in de bouw wordt dit ook aangegeven 
(Eriksson, Nilsson, & Atkin, 2008). In het onderzoek van Blayse en Manley (2004) zijn de 
belangrijkste belemmeringen onderzocht, gebaseerd op een literatuur onderzoek. In het 
onderzoek wordt aangegeven dat het moeilijk is om op basis van alleen deze factoren aan te 
kunnen geven hoe het innovatiepeil verbeterd kan worden. Om dit te kunnen doen wordt 
aangegeven dat vervolgonderzoek nodig is en geadviseerd om de onderlinge relatie tussen 
deze factoren, de bedrijfsstrategie en de markt nader te onderzoeken. 
 
Binnen het innovatieakkoord (Actieteam-Innovatie, 2014) wordt voorgesteld te 
experimenteren met het wegnemen van belemmeringen voor innovatie. Hieruit kan worden 
afgeleid dat er ook op dit moment nog onvoldoende kennis is opgebouwd om concrete 
maatregelen te kunnen formuleren voor het wegnemen van belemmeringen en dat nader 
onderzoek gewenst is. 
1.1.3 Belemmeringslagen 
In het onderzoek van Stewart, Mohamed & Marosszeky (2004) worden een drietal lagen 
gedefinieerd waarbinnen belemmeringen met betrekking tot innovatie in de bouwsector 
kunnen worden onderscheiden. Het betreft de volgende lagen; industry level, organizational 
level en project level. Deze lagen worden top-down gepresenteerd hetgeen impliceert dat de 
bovenste laag invloed uitoefent op de daarop volgende laag en de onderste laag direct 
invloed heeft op de mate van innovatie op het product of dienst. 
 
Bij deze lagenstructuur is de laag industry ofwel Markt hetgeen wat buiten en onderneming 
plaatsvindt. Een onderneming beweegt zich in een bepaalde markt en neemt een plaats in 
binnen deze markt. De lagen organization (organisatie) en project zijn lagen die binnen de 
onderneming plaatsvinden. Binnen de onderneming spelen belemmeringen een rol bij de 
besluitvormingsprocessen met betrekking tot innovatie. 
 
Aan de hand van de top down structuur in het onderzoek van Stewart, Mohamed & 
Marosszeky (2004) kan gesteld worden dat de belemmeringen zouden worden veroorzaakt 
door marktkenmerken. Op basis van de marktkenmerken wordt in de organisatie laag de 
bedrijfsstrategie geformuleerd. De bedrijfsstrategie vormt vervolgens de basis voor de 
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project laag. Binnen de project laag worden vervolgens de besluiten genomen met betrekking 
tot de mate van innovatie binnen een project. 
 
Gebaseerd op de gedachtegang dat de verschillende belemmeringen kunnen worden afgeleid 
of in verband kunnen worden gebracht met deze marktkenmerken (zoals ook wordt 
gesuggereerd door Blayse en Manley (2004)), zullen deze marktkenmerken de basis voor het 
lage innovatiepeil in de bouwsector moeten vormen. De marktkenmerken vormen daarmee 
de oorzaak van de belemmeringen die vervolgens invloed hebben op de mate van innovatie. 
 
In onderstaande afbeelding worden de verbanden aangegeven. 
 
Afbeelding 1: Verbanden marktkenmerken, belemmeringen en innovatiepeil 
 
1.2 Probleemstelling 
Op basis van de veronderstelling dat de marktkenmerken de belemmeringen veroorzaken is 
het relevant om te weten welke marktkenmerken in verband kunnen worden gebracht met 
welke belemmeringen. Hiermee kan invulling worden gegeven naar het vinden van de 
oorzaken van de belemmeringen. 
 
De centrale probleemstelling luidt dan ook:  
 
Hoe beïnvloeden de marktkenmerken de belemmeringen voor innovatie in de utiliteitbouw in 
Nederland? 
 
Bij deze probleemstelling spelen de volgende deelvragen een rol: 
1. Welke marktkenmerken spelen een rol in relatie tot het innovatiepeil? 
2. Welke belemmeringen spelen een belangrijke rol in relatie tot het innovatiepeil? 
3. Wat is de relatie tussen de marktkenmerken en de belemmeringen? 
 
Daarnaast dienen de volgende begrippen binnen het onderzoek helder te worden 
gedefinieerd.  
1. Wat is de definitie van innovatie. 
2. Wat is de definitie van de utiliteitsbouw. 
3. Wat wordt verstaan onder het innovatiepeil. 
4. Wat wordt verstaan onder het begrip de marktkenmerken. 
 
In het kader van de afbakening van het onderzoek worden een aantal begrippen hier nader 
aangeduid maar worden in het volgende hoofdstuk verder behandeld. 
1.2.1 Innovatie 
De belangrijkste vormen van innovatie die worden onderscheiden zijn product- en 
procesinnovatie. Aangezien de nadruk in dit onderzoek ligt bij het onderzoek naar de 
oorzaak van de belemmeringen wordt geen onderzoek verricht naar de gevolgen van de 
belemmeringen op de verschillende vormen van innovatie. 
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1.2.2 Utiliteitsbouw 
De bouw bestaat in hoofdlijnen uit de volgende deelsegmenten; grond, weg en waterbouw 
(GWW), utiliteitsbouw (niet voor woning bestemde bouwwerken) en woningbouw. Het 
deelsegment utiliteitsbouw wordt in dit onderzoek in beschouwing genomen en betreft zowel 
de publieke als private ontwikkeling van utilitair vastgoed.  
 
 
1.3 Theoretische relevantie 
Met deze thesis wordt voortgebouwd op aanwijzingen en aanbevelingen uit eerder 
onderzoek.  
 
In het onderzoek van Blayse en Manley (2004) wordt in de aanbevelingen aangegeven om de 
relaties tussen invloed factoren (belemmeringen) en  bedrijfsstrategie te onderzoeken. Zij 
geven dit advies omdat zij op basis van alleen de invloedfactoren het moeilijk is om 
aanbevelingen te doen voor verbetering van innovatie in de bouw.  
 
In het onderzoek van Gambatese en Hallowell (2011) wordt specifiek de relatie gelegd 
tussen marktkenmerken en het lage innovatiepeil.   
 
In het onderzoek van Stewart, Mohamed en Marosszeky (2004) wordt een top down model 
gehanteerd met betrekking tot belemmeringen van IT- innovaties in de bouwsector. In dit 
model worden de lagen industry level”, “organizational level” en “project level”  top down 
gepresenteerd. 
 
Op advies van Blayse en Manley (2004) zouden er beter aanbevelingen kunnen worden 
gedaan om de prestaties op innovatie te kunnen verbeteren als de genoemde relaties bekend 
zijn. 
 
1.4 Methode van onderzoek 
Op basis van een veldverkenning (interviews en vakliteratuur onderzoek ) en een literatuur 
onderzoek wordt een conceptueel model opgezet die de basis vormt voor het onderzoek. In 
de vorm van kwalitatief onderzoek (zoals aanbevolen door Erikson et al. (2008)) wordt door 
middel van het houden van interviews en een tweetal paneldiscussies invulling gegeven aan 
het onderzoek. Tijdens de panel discussies worden de inzichten uit de interviews nader 
onderzocht. 
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2 THEORETISCH KADER EN CONCEPTUEEL MODEL 
 
Het literatuuronderzoek vormt enerzijds de basis voor het inrichten van het onderzoek en 
biedt nader inzicht in de verschillende vragen rondom de probleemstelling. 
Als eerste worden in dit hoofdstuk nader ingegaan op het innovatiepeil binnen de bouw. 
Vervolgens worden de bestaande inzichten op het gebied van innovatie vergeleken met de 
wijze waarop de bouwsector functioneert. Verder wordt de definitie innovatie verder 
aangeduid en de huidige inzichten op het gebied van de belemmeringen aangegeven.  
Aansluitend hierop wordt een conceptueel model samengesteld en worden de proposities 
geformuleerd. 
 
2.1 Innovatiepeil in de bouwsector 
In de inleiding is enerzijds gesteld dat het innovatiepeil binnen de bouw structureel lager is 
dan gemiddeld en wordt anderzijds aangegeven dat de bouw wel degelijk innoveert maar dat 
dit minder zichtbaar gebeurd. In deze paragraaf wordt verder ingegaan op het innovatiepeil 
binnen in de bouw. 
 
Omdat de opdrachtnemers in de bouwsector in een concurrerende markt opereren zou de 
drijfveer om te innoveren in principe voldoende aanwezig moeten zijn en leiden tot 
innovatief gedrag van de verschillende partijen. In diverse internationale uitgevoerde 
onderzoeken wordt echter steeds geconcludeerd dat de utiliteitsmarkt niet uitblinkt op het 
innovatiepeil, enkele voorbeelden: 
  
In Groot Brittannië wordt bijvoorbeeld in de bouw sector door 27% van de bedrijven 
innovatieve activiteiten uitgevoerd. Het gemiddelde van alle markten is 36%. Door 3% van 
de bedrijven in de bouwsector wordt over lange termijn innovatie activiteiten uitgevoerd, het 
landelijk gemiddelde is 9%.(Abbot et al., 2006). 
 
In 2007 is in Spanje in de bouw sector 0,48% van de totale omzet geïnvesteerd in R&D en 
wordt door slechts 0,2 % van de bedrijven R&D activiteiten ontplooid. Gemiddelde 
investering in R&D in Spanje in 2007  is 1,13%. (Pellicer et al., 2010).  
 
De Europese bouwsector investeert minder in innovatie dan het gemiddelde in alle sectoren 
(Pellicer, Correa, Yepes, & Alarcón, 2012). 
 
2.1.1 Situatie in Nederland 
Ook in Nederland komt het zelfde beeld naar voren. 
 
Onderzoek TNO 2005 
Het eerste onderzoek is door TNO uitgevoerd (De Bruin & Maas, 2005) om het 
innovatieproces in kaart te brengen. Dit rapport is bedoeld om aanknopingspunten te geven 
voor het innovatiebeleid voor de bouw. Het ministerie van economische zaken zag innovatie 
als een van de belangrijkste pijlers van het destijds in te zetten veranderingsproces. In dit 
rapport zijn diverse factoren die van belang zijn voor innovatie in de bouw in kaart gebracht. 
Daarnaast is het innovatiepeil van de bouw vergeleken met het totaal bedrijfsactiviteiten in 
Nederland. Peilperiode van dit rapport is van 1998 tot en met 2000. 
 
Dit rapport (De Bruin & Maas, 2005) komt onder ander met de volgende conclusies: 
 
Inputfactoren 
In dit rapport wordt geconcludeerd dat de bouw ten opzichte van andere sectoren weinig 
innovatief is. In de bouw wordt bijvoorbeeld 2,2 promille van de omzet geïnvesteerd in 
R&D. Het percentage van de totale bedrijfsactiviteiten in Nederland is 11,1 promille. 
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Daarnaast is het aantal werkzame academici in de bouwsector met 5,2% een stuk lager dan 
de in andere sectoren (Totale bedrijfsactiviteiten is 8,3%). 
 
Troughputfactoren 
Het aantal werknemers die geen noodzaak zien tot het opstarten van innovatieve trajecten 
vanwege marktcondities is in de bouw beduidend hoger dan het totaal aan bedrijfsactiviteiten 
(46% ten opzichte van 29% totale bedrijfsactiviteiten). 
 
Outputfactoren 
Binnen de bouwnijverheid beschermt 11,2% haar innovaties actief ten opzichte van 28,1 % 
totale bedrijfsactiviteiten. 
 
Onderzoek CBS 2012 
In 2012 is door het CBS in opdracht van het ministerie van economische zaken, landbouw en 
innovatie een onderzoek gepubliceerd (CBS, 2012). In deze monitor worden verschillende 
thema’s onderzocht waaronder innovatie in de bouw. Dit onderzoek is uitgevoerd op basis 
van dezelfde methodiek als het onderzoek van de 9 topsectoren in Nederland. Peilperiode 
voor het onderzoek is 2010. 
 
Uit de gepubliceerde cijfers van het onderzoek kunnen de volgende conclusies getrokken 
worden: 
- Investeringen in innovatie binnen de bouwsector bedragen 2,63 promille ten opzichte 
van de totale productie. Het totaal in Nederland bedraagt 11,5 promille. 
- Het percentage kenniswerkers in de bouwsector is beduidend lager dan het totaal in 
Nederland (21,2  % in de bouwsector ten opzichte van 35% in Nederland totaal). 
- Het percentage innoverende bedrijven is 42% ten opzichte van 48% van totaal in 
Nederland. 
 
Ten opzichte van het rapport in 2005 is er een verbetering te zien op basis van deze 
indicatoren maar deze lopen nog steeds ver achter ten opzichte van het gemiddelde.  
 
Op basis van het bovenstaande beeld is de conclusie dat binnen de utiliteitsbouw het 
innovatiepeil lager is dan gemiddeld.  
 
Echter indien aangenomen wordt dat binnen de bouwsector minder zichtbaar wordt 
geïnnoveerd zouden deze cijfers ook een vertekend beeld van de bouw kunnen geven. Uit 
eerder onderzoek (Winch, 2003) blijkt dit ook zo te zijn. Uit dit onderzoek is namelijk 
gebleken dat het niet aantoonbaar is dat de utiliteitsbouw slechter (of beter) presteert op het 
gebied van innovatie.  
 
Als we kijken naar de toegevoegde waarde voor de bouw om te innoveren komen we terecht  
bij het onderzoek van Janssen en van der Vlist (2011). Hierin is onderzoek gedaan naar de 
meerwaarde voor de bouw om te innoveren. Zij geven in dit kader aan dat als gevolg van 
innovaties binnen de bouw ondernemingen wel meer omzet kan worden gecreëerd maar geen 
hogere winstmarges. Binnen de bouw loont het daarom kennelijk minder om te investeren in 
innovatie. 
 
Gezien bovenstaande dienen de aangeven cijfers gezien te worden als indicatoren in relatie 
tot innovatie maar geven nog geen exact beeld van innovatiekracht binnen de bouw. 
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2.2 Innovatietheorie 
Door nieuwe ontwikkelingen die elkaar opvolgen komen steeds meer mogelijkheden binnen 
handbereik. Innovatie wordt gezien als een belangrijke motor voor de ontwikkeling van de 
welvaart (Schumpeter, 1934). Ook is innovatie van belang voor het creëren van het 
onderscheidend vermogen binnen bedrijven (Porter, 1985). In deze paragraaf worden een 
aantal fundamentele inzichten binnen de innovatietheorie vergeleken met datgene wat zich in 
de bouw afspeelt. In de bouw blijken een aantal motieven om te innoveren in mindere mate 
aanwezig te zijn. Waarschijnlijk komt innovatie in de bouw op een andere wijze tot stand.  
2.2.1 Porter  
Michael Porter staat aan de basis van de ontwikkeling van de theorie van de organisatie 
strategie met betrekking tot onderscheidend vermogen (competitive advantage). Het gaat 
hierbij om de wijze waarin bedrijven in een concurrerende markt de strategievorming 
kunnen bepalen in het kader van positiebepaling binnen de markt. In zijn boek (Porter, 1985) 
beschrijft hij een drietal succesvolle strategieën, namelijk kosten leiderschap, differentiatie 
en focus. Bij kosten leiderschap onderscheidt de onderneming zich door de lage kosten van 
het product of dienst. Als een onderneming zich richt op differentiatie kan zij unieke 
prestaties leveren op bepaalde onderdelen van de diensten of producten. Bij een 
focusstrategie richt een bedrijf zich op een specifiek onderdeel van de markt. Binnen de 
focusstrategie is kosten leiderschap en differentiatie eveneens mogelijk.  
 
In de bouw ligt bij de selectiemethodiek op basis van aanbesteding de nadruk op 
concurrentie op basis van prijs (Blayse & Manley, 2004). De bouwwereld biedt daarom 
aanzienlijk minder mogelijkheden om een succesvolle concurrentie strategie gebaseerd op 
differentiatie te voeren. (I. Stewart & Fenn, 2006). Kostenleiderschapsstrategie is 
prominenter aanwezig binnen de bouwkolom. (Cheah, Kang, & Chew, 2007). Door deze 
eenzijdige concurrentie strategie is er minder ruimte voor innovatie. 
2.2.2 Schumpeter 
De Oostenrijkse econoom Joseph Schumpeter is de grondlegger van de moderne theorie van 
de economische groei. Hij stelde dat de ontwikkeling en introductie van nieuwe 
technologieën de bron waren van economische groei. 
 
In het werk van Schumpeter (1934) wordt, in het kader van de definitie van innovatie, 
gesproken over het samenstellen van nieuwe combinaties.  
 
Schumpeter beschrijft verder de volgende kenmerken van innovatie: 
1. Op de eerste plaats stelt Schumpeter dat consumenten  niet de initiatoren van innovatie 
zijn. Door de producent wordt een innovatie geïnitieerd. 
2. Daarnaast wordt door Schumpeter gesteld dat de ondernemer  risico’s neemt door het 
toepassen van innovaties om hiermee de spelregels in een markt te veranderen. 
 
De verdere ontwikkeling van de theorie van economische groei is gebaseerd op de 
basistheorie van Schumpeter en wordt neo-schumpeterian economic growth theory genoemd. 
Een van de belangrijkste aspecten uit deze theorie is dat de economische groei voortkomt uit 
de concurrentie tussen bedrijven en dat dit middels innovaties wordt bewerkstelligd. De 
concurrentie in een markt maakt dat ondernemingen continue onder druk staan om zich te 
verbeteren om de marktpositie te kunnen vasthouden of versterken. Innovatie geeft een 
belangrijke impuls aan het onderscheidend vermogen van een onderneming. Door deze 
onderlinge strijd ontstaan steeds nieuwe en verbeterde producten of diensten wat de vervaart 
ten goede komt. 
 
Uit het bovenstaande kan geconcludeerd worden dat in een markt innovatie plaatsvindt 
vanwege de concurrentie en dit een belangrijke drijfveer is. Innovatie wordt opgepakt door 
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producenten waarbij zij risico’s nemen door te innoveren. Met succesvolle innovaties zijn zij 
in staat de marktpositie te verbeteren. 
 
Kijkend naar de bouwsector dan zien wij dat er sprake is van een hoge mate van concurrentie 
waarmee in basis de prikkel om te willen innoveren aanwezig zou moeten zijn. Toch blijkt 
uit de literatuur dat de opdrachtgevers juist vaak de initiatoren zijn van de innovatie in plaats 
van de opdrachtnemers/producenten (Gambatese & Hallowell, 2011). Op het moment dat 
innovaties als randvoorwaarde worden gesteld door de opdrachtgevers worden deze 
opgelegd en om die reden opgepakt. Innovaties uit eigen initiatief zijn zeer schaars.  
 
2.2.3 Chesbrough 
Naast de ontwikkelde theorieën gebaseerd op de grondslagen van Schumpeter  is veel 
literatuur beschikbaar over diverse inzichten met betrekking tot innovatie in zijn 
algemeenheid.  
 
Open innovatie 
Eén van de belangrijkste ontwikkelingen van de afgelopen periode is open innovatie. Deze 
nieuwe vorm van innoveren wordt door (Chesbrough, 2003) geïntroduceerd waarbij 
innovatie uit gaat van het gebruik van externe samenwerkingsverbanden (bronnen) waarin in 
gezamenlijkheid aan innovaties wordt gewerkt. Voor bedrijven die innovaties uit eigen 
beweging initiëren biedt dit vele voordelen. De hoge ontwikkelingskosten worden 
bijvoorbeeld gezamenlijk gedragen en door de samenwerking met externe bedrijven kan 
kennis worden uitgewisseld. Bovendien worden meer ideeën opgedaan om te innoveren. 
 
In de bouwsector wordt op een projectmatige wijze gewerkt met steeds wisselende 
samenstelling van verschillende samenwerkende bedrijven. De wisselende 
samenwerkingsverbanden zouden als een vorm van een open innovatiesetting kunnen 
worden beschouwd. Echter worden deze samenwerkingsverbanden in de bouw juist als 
belemmering ervaren voor innovatie (Blayse & Manley, 2004). Het verschil in organisatie 
van deze samenwerkingsvorm is dat bij open innovatie deze samenwerking vanuit 
strategisch oogpunt wordt geïnitieerd tussen de betrokken partijen. In de bouw is er sprake 
van een door de opdrachtgever samengestelde samenwerkingsverbanden tussen een aantal 
partijen. 
2.2.4 Innovatie theorie in relatie tot de bouwsector 
Van bovenstaande theorieën geldt telkens dat deze in een mindere mate van toepassing zijn 
in de bouwsector. Kennelijk is de dynamiek binnen de bouwsector beduidend anders dan in 
andere sectoren en bevat deze kenmerken die minder mogelijkheden bieden voor innovatie. 
 
2.3 Marktkenmerken 
Uit het bovenstaande blijkt dat de utiliteitsmarkt kennelijk op een andere wijze functioneert 
in relatie tot innovatie en zich moeilijk laat vergelijken met innovatie in zijn algemeenheid. 
Deze specifiek eigenschappen van de utiliteitsmarkt in relatie tot innovatie kunnen worden 
aangeduid als marktkenmerken. 
 
Uit eerder onderzoek komen diverse marktkenmerken naar voren. Voorbeelden hiervan zijn 
de lange levensduur van bouwwerken (Blayse & Manley, 2004). Ook de gehanteerde 
aanbestedingsmethodieken kunnen aangeduid worden als marktkenmerk in relatie tot 
innovatie (Miller, Radcliffe, & Isokangas, 2009). Met betrekking tot marktkenmerken wordt  
aangegeven dat er sprake is van tijdelijke ondernemingen waarin verschillende bedrijven zijn 
vertegenwoordigd en daardoor gefragmenteerd is (Davidson, 2013). Daarnaast vindt het 
selectieproces van partijen plaats volgens vastomlijnde procedures (aanbestedingen).  
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In het onderzoek van Gambatese en Hallowell (2011) wordt aangehaald dat de bouwsector 
een lager innovatiepeil heeft dan andere sectoren vanwege de specifieke marktkenmerken. 
Als de marktkenmerken de oorzaak vormen dan zullen de belemmeringen binnen de 
verschillende besluitvormingslagen als gevolg van deze marktkenmerken tot stand moeten 
komen. Er zal dan ook een relatie moeten bestaan tussen de marktkenmerken de daarvan 
afgeleide belemmeringen.  
 
2.4 Classificatie innovatie 
Door Schumpeter  wordt gesproken over het samenstellen van nieuwe combinaties. Deze 
worden in vijf verschillende categorieën ingedeeld (Schumpeter, 1934, p. 66): 
1. Introductie van een nieuw product. 
2. Introductie van een nieuwe productiemethode. 
3. Het openen van een nieuwe markt. 
4. Toepassing van nieuwe materialen. 
5. Het toepassen van een nieuwe organisatievorm. 
 
Hiermee laat Schumpeter zien dat innovatie breed gezien dient te worden. Het beperkt zich 
niet tot de ontwikkeling van een nieuw of verbeterd product maar heeft ook betrekking op 
het proces voor de totstandkoming van een product of dienst. 
 
Door de jaren is de classificatie van innovatie steeds veranderd. De meest recente 
classificatie van de Oslo Manual van het OECD (Organization for economic cooperation and 
development) (OECD, 2005) wordt onderscheid gemaakt in vier belangrijkste soorten van 
innovatie namelijk: 
1. Productinnovatie: De introductie van een nieuw of aanzienlijk verbeterd product of 
dienst. 
2. Procesinnovatie: De introductie van een nieuw of aanzienlijk verbeterd productieproces. 
3. Organisatie innovatie: De implementatie van een nieuwe organisatie methode. 
4. Marketing innovatie: De implementatie van een nieuwe marketing methode. 
 
Molle en Djarova (2009) geven aan dat procesinnovatie binnen de bouw 70% kan bijdragen 
aan economische groei. Innovatie op dit punt is daarom essentieel. 
 
Naast deze classificatie kan innovatie eveneens worden onderverdeel in radicale of 
incrementele innovatie Norman en Verganti (2013). 
 
Omdat binnen dit onderzoek specifiek de relatie wordt gelegd tussen marktkenmerken en 
belemmeringen wordt de gehele scope van innovatie in dit onderzoek in beschouwing 
genomen. De mate waarin de verschillende vormen innovatie binnen de bouwsector 
voorkomen wordt in deze thesis niet onderzocht. 
 
2.5 Belemmeringen 
Voor het vinden van een oorzaak van het lage innovatiepeil is in ieder geval van belang dat 
de heersende belemmeringen goed in beeld worden gebracht. In deze paragraaf worden deze 
belemmeringen nader beschouwd. 
2.5.1 Huidige inzichten belemmeringen 
Er zijn meerdere artikelen gepubliceerd waarin de belemmeringen worden beschreven met 
betrekking tot innovatie in de utiliteitsbouw. 
 
Met name het onderzoek van Blayse en Manley (2004) heeft, op basis van haar 
literatuuronderzoek, de belangrijkste invloedsfactoren met betrekking tot innovatie in de 
bouwsector in beeld gebracht De uitgevoerde onderzoeken na de periode van het onderzoek 
van Blayse en Manley  onderstrepen voor een groot deel de invloedsfactoren die in dit 
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onderzoek al naar voren kwamen. Omdat de mate van innovatie binnen de sector na dit 
onderzoek nauwelijks is verbeterd en belemmeringen steeds blijven bestaan en blijkbaar nog 
steeds de overhand hebben is er kennelijk nog onvoldoende duidelijk hoe deze 
belemmeringen weggenomen kunnen worden.  
2.5.2 Verschillende lagen met betrekking tot belemmeringen 
In het onderzoek van Stewart et al (2004) worden een drietal lagen aangegeven waarin 
blokkades voor implementaties voor IT innovaties in de bouwsector voorkomen. Deze lagen 
zijn: 
1. Marktniveau 
2. Ondernemingsniveau 
3. Projectniveau 
 
Marktniveau 
De wijze waarop de markt georganiseerd is heeft een grote invloed op de mate van innovatie. 
Dit wordt in hoge mate bepaald door de spelers in de markt zelf. Daarnaast speelt de 
bijvoorbeeld de overheid een grote rol in de regulering van de markt. 
 
Organisatieniveau 
Binnen elke organisatie worden strategische afwegingen met betrekking tot de 
marktbenadering gemaakt. Het besluit in welke mate op innovatie ingezet wordt, wordt op 
dit niveau gemaakt en is een afgeleide van de wijze waarop de markt is georganiseerd en hoe 
deze beweegt. Bepaalde marktkenmerken kunnen een belemmering vormen om organisaties 
innoverend in te richten. 
 
Projectniveau 
Op projectniveau worden besluiten genomen om in te zetten op projectspecifieke innovaties. 
De wijze waarop innovatie gestalte krijgt is een afgeleide van de strategie op organisatie 
niveau. Bij elke partij in het project vormen de strategische besluiten op organisatieniveau de 
kaders voor verdere uitzetting op projectniveau. 
 
Daarnaast spelen specifieke projectkenmerken een rol in deze besluitvorming. Project 
specifiek kan er onderscheid gemaakt worden in de innovatiestrategie tijdens de 
acquisitiefase en strategie in de projectuitvoeringsfase. 
 
Deze lagen zijn eveneens toegepast bij onderzoek naar technologie implementatie binnen 
bouwprojecten (Miller et al., 2009) en kan eveneens worden ingezet om invulling te geven 
aan het door Blayse en Manley (2004)  geadviseerde onderzoek. Door de belemmeringen 
onder te brengen in deze lagenstructuur kan er meer helderheid worden verkregen in de 
onderlinge relaties. 
 
2.5.2.1 Blokkades op strategisch niveau 
De uitgevoerde onderzoeken naar blokkades op strategisch niveau binnen de bouwsector 
wijzen uit dat er een blokkade aanwezig is om innovatie als onderdeel van de 
bedrijfsstrategie op te nemen. Aangegeven wordt (Egbu, 2004; I. Stewart & Fenn, 2006) dat 
het essentieel is voor bedrijven om innovatiestrategie op te nemen om succesvol te kunnen 
innoveren. 
 
2.5.2.2 Blokkades op projectniveau 
Er zijn diverse onderzoeken beschikbaar over blokkades op projectniveau. Volgens 
Gambatese en Hallowell (2011) spelen stimulerende en remmende factoren een rol in de 
mate waarop innovatie plaatsvindt. De verschillende factoren zullen worden opgenomen in 
dit onderzoek. 
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Het onderzoek van (Sidwell, Budiawan, & Ma, 2001) geeft aan dat bij aanbestedingen de 
scope om alternatieven oplossingen aan te dragen erg beperkt is en daardoor aannemers vaak 
uitsluitend op prijs in een inschrijving kunnen concurreren. 
 
In onderzoek wordt geconcludeerd dat lange termijn relaties met opdrachtgevers en 
professionele (ervaren) opdrachtgevers meer succesvol zijn (Hartmann, Reymen, & Van 
Oosterom, 2008). Bij de meeste opdrachtgevers komt dit niet voor omdat steeds wisselende 
externe projectteams worden geselecteerd om een bouwwerk te ontwikkelen. Daarnaast 
wordt in het onderzoek van (Eriksson et al., 2008) aangegeven dat er een barrière bestaat om 
die samenwerking aan te gaan vanwege cultuurverschillen tussen organisaties. Ook Miller 
(2009) komt tot deze conclusie. Hierin wordt aangegeven dat er meer weerstand is om 
innovaties door te voeren omdat projectorganisaties tijdelijke ondernemingen zijn waarin 
verschillende bedrijven (met verschillende belangen) moeten samenwerken.  
 
Het onderzoek van (Dulaimi, Nepal, & Park, 2005) benadrukken de rol van “innovation 
champion” binnen het projectteam. De projectmanager speel een belangrijke rol voor het 
succesvol door kunnen voeren van innovaties.  
 
Bij de verschillende onderzoeken op strategisch en projectmatig niveau ontbreekt de 
onderlinge relatie en de relatie tussen marktkenmerken en strategie. Een onderzoek naar de 
relatie tussen de verschillende niveaus bij bedrijven kan de oorzaken van de belemmeringen 
verklaren. Indien onderzoek wordt uitgevoerd naar deze relaties zijn de belemmeringen te 
herleiden naar de specifieke marktkenmerken. 
 
  
 - 12-   
 
2.6 Conceptueel model 
In deze paragraaf wordt op basis van de literatuurstudie en de input van de verkennende 
interviews een conceptueel model opgezet.  
 
Het conceptueel model is opgezet aan de hand van de volgende stukken. 
 
- Primaire partijen (hoofdactoren) uit het bouwsysteem (D'Haeze, 2009). 
- Besluitvormingsniveaus uit Stewart et al (2009) en toegepast in het onderzoek van 
Miller, Radcliffe en Isokangas (2009) 
 
Dit conceptueel model vormt het raamwerk van het onderzoek. Dit model wordt in een 
drietal stappen opgezet. 
 
Stap 1: Model op basis van primaire actoren 
De eerste stap is het onderdeel waarbij de primaire partijen worden aangeduid en de invloed 
van deze partijen op innovatie binnen projecten. In het onderzoek van PSI bouw wordt een 
afbeelding gehanteerd van de primaire partijen in de bouw. Onderstaande afbeelding is 
hiervan een afgeleide en specifiek toegespitst op innovatie. 
Er wordt onderscheid gemaakt tussen partijen die direct betrokken zijn bij het bouwproject 
en partijen of instanties die een sturende of faciliterende rol vervullen en daarmee indirect 
betrokken zijn bij het bouwproject. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Afbeelding 2: Primaire actoren bouwsysteem  
 
Bovenstaande afbeelding geeft het model van innovatie binnen bouwprojecten weer. De 
pijlen in dit model veronderstellen dat de drie genoemde partijen direct invloed uitoefenen 
op de mate van innovatie binnen een project.  
Primaire Actoren
Mate van innovatie 
binnen bouwproject
Uitvoerende 
Partijen
Opdrachtgever
Gedelegeerde 
Adviseurs
Indirecte partijen
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Stap 2: Model op basis van besluitvormingslagen 
 
De besluitvormingslagen moeten worden geïntegreerd in het model. Deze lagen zoals deze 
voor de betrokken primaire partijen in de bouwsector gelden, zijn afgebeeld in onderstaande 
figuur. 
 
 
Besluitvormingslagen
Bedrijfsstrategie
Project strategie 
Organisatie 
niveau
Mate van innovatie inbreng binnen project Project niveau
Marktkenmerken Markt niveau
 
Afbeelding 3: Lagen 
 
 
Aan de rechterzijde zijn de verschillende besluitvormingslagen zoals deze in basis worden 
aangegeven in het onderzoek van Miller, Radcliffe en Isokangas (2009).  Industrieniveau 
vormen de marktkenmerken in de utiliteitsbouw. Op organisatieniveau wordt onderscheid 
gemaakt tussen de bedrijfsstrategie en de projectstrategie. De splitsing wordt gemaakt om de 
koppeling tussen de markt en de projecten te kunnen aanbrengen. Op basis van de 
marktkenmerken wordt de bedrijfsstrategie vormgegeven. De projectstrategie is een 
afgeleide van de bedrijfsstrategie aangevuld met de specifieke projectkenmerken. Op basis 
van de projectstrategie wordt de mate van innovatie inbreng in projecten gevormd. Op 
projectniveau wordt de daadwerkelijke innovatie tot uitvoering gebracht. 
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Stap 3 Combinatiemodel 
 
Beide voorgaande afbeeldingen worden gecombineerd waardoor de hoofdactoren in 
combinatie met de besluitvormingslagen in beeld worden gebracht. In onderstaande 
afbeelding is deze combinatie weergegeven. 
 
 
 
 
 
Afbeelding 4: Combinatiemodel  
 
Het model geeft aan dat de mate van innovatie in projecten door de primaire partijen worden 
afgeleid van de marktkenmerken. Dit model wordt gehanteerd als conceptueel model voor 
het verdere onderzoek. 
 
De drie genoemde primaire partijen bestaan vervolgens weer uit een of meerdere 
organisaties. Zo bestaan de gedelegeerde adviseurs veelal uit een projectmanagementbureau, 
architect, constructeur, installatie adviseur of meerdere partijen. Het uitvoeringsteam bestaat 
meestal uit een bouwkundig aannemer, elektrotechnisch installateur en een 
werktuigbouwkundig installateur. De samenstelling van beide partijen is afhankelijk van de 
wijze waarop de opdrachtgever het project inricht. Hoewel er eveneens andere 
samenstellingen worden gehanteerd in de bouw is deze samenstelling er een die in de 
afgelopen decennia de meest voorkomende vorm is geweest. De opdrachtgever bestaat 
meestal uit één organisatie. Naast de drie genoemde partijen zijn er ook diverse externe 
partijen die indirect invloed uitoefenen op de innovatie binnen een bouwproject. 
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Verondersteld wordt dat deze partijen indirect invloed uitoefenen op innovatie maar direct 
op de drie genoemde partijen. 
 
2.6.1 Uitgangspunten conceptueel model 
Het model gaat uit van de volgende uitgangspunten: 
1. De primaire actoren spelen de belangrijkste (enige) rol in de mate van innovatie 
binnen bouwprojecten. 
2. Er wordt verondersteld dat de inbreng op het gebied van innovatie per partij 
individueel wordt ingebracht. De dynamiek met betrekking tot de totstandkoming 
van innovaties binnen projecten wordt niet in beschouwing genomen. 
3. De mate van innovatie in projecten wordt per partij gebaseerd op een afleiding van 
de projectstrategie welke op haar beurt is afgeleid van de bedrijfsstrategie. De 
bedrijfsstrategie wordt weer afgeleid van de marktkenmerken. De mate van 
innovatie is daarom afgeleid van de marktkenmerken.  
4. Er wordt verondersteld dat de belemmeringen kunnen worden teruggevoerd en 
verklaard kunnen worden op basis van de marktkenmerken. 
 
2.6.2 Innovatie matrix 
Op basis van het conceptueel model is een innovatie matrix opgesteld. Per primaire partij 
zijn in deze matrix de belemmeringen opgenomen. Het betreft de belemmeringen die naar 
voren komen uit eerder uitgevoerd onderzoek. Hierbij is een onderscheid gemaakt tussen 
wetenschappelijk onderzoek, gegevens gebaseerd op vakliteratuur en de verkennende 
gesprekken. De belemmeringen zijn in de drie lagen opgesplitst.  
Op basis van de frequentie van de verschillende belemmeringen en marktkenmerken uit deze 
stukken komen in de innovatiematrix per laag de belangrijkste belemmeringen en markt 
kenmerken naar voren. De opbouw, verwerking en resultaten van de innovatiematrix zijn 
weergegeven in bijlage 2. 
 
De belangrijkste conclusies die uit deze matrix kunnen worden getrokken zijn: 
- Bij alle primaire partijen is de aanbesteding het belangrijkste marktkenmerk in relatie tot 
het lage innovatiepeil. 
- Op het niveau van de bedrijfsstrategie is gebrek aan innovatiestrategie een belangrijke 
belemmering. 
 
 
2.7 Proposities literatuur onderzoek 
In deze thesis wordt onderzoek verricht naar de oorzaak van het klaarblijkelijke lage 
innovatiepeil. Op basis van het conceptuele model wordt verondersteld dat dit wordt 
veroorzaakt door marktkenmerken. Deze marktkenmerken veroorzaken belemmeringen voor 
innovatie in de verschillende bedrijfslagen. Welke uiteindelijk leiden tot een bepaalde 
bijdrage voor innovatie. Gezien het onderzoek naar de kern van de oorzaak, wordt hier 
vooral op toegespitst. Binnen dit onderzoek wordt als gegeven beschouwd dat de 
belemmeringen de mate van bijdrage aan innovatie verminderen. Met andere woorden als de 
belemmeringen verminderen zal het innovatiepeil verbeteren. Deze relatie zal binnen het 
onderzoek niet nader worden beschouwd. 
 
Daarnaast zien we in het conceptueel model drie verschillende primaire partijen ontstaan. 
Het is niet ondenkbaar dat voor deze partijen afzonderlijk andere marktkenmerken 
aanleiding kunnen geven voor belemmeringen. 
 
Op basis van het conceptueel model en het bovenstaande kunnen de volgende proposities 
worden geformuleerd: 
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1. Er bestaat een verband tussen de marktkenmerken en belemmeringen zodanig dat de 
marktkenmerken de belemmeringen veroorzaken. 
2. Mogelijk worden belemmeringen tussen de verschillende primaire partijen door andere 
marktkenmerken veroorzaakt. 
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3 ONDERZOEKSOPZET 
Het onderzoek houdt zich bezig met de oorzaak van de belemmeringen met betrekking tot 
innovatie binnen de utiliteitsbouw.  
 
Op basis van de reeds onderzochte belemmeringen en de besluitvormingslagen wordt aan de 
hand van het in hoofdstuk 2 opgezette conceptueel model onderzoek uitgevoerd. 
 
Gekozen is voor het uitvoeren van kwalitatief onderzoek op basis van case study research. In 
dit hoofdstuk wordt de keuze hiervan onderbouwd en de verdere randvoorwaarden 
weergegeven die noodzakelijk zijn voor de kwaliteit van het onderzoek. 
 
 
3.1 Onderbouwing onderzoekstrategie casestudyonderzoek 
Er wordt onderzoek verricht naar de achterliggende oorzaak van de belemmeringen in de 
bouw.  
 
In het werk van Kamminga (2013) wordt aangegeven dat casestudyresearch zich goed leent 
voor het uitvoeren van onderzoeken waarin complexe relaties worden onderzocht. 
 
In Gelderman (2013, p. 218) wordt de volgende argumenten aangehaald waarbij 
casestudyresearch prevaleert: 
1. The phenomenon of interest is not well understood. 
2. The investigator needs to investigate a contemporary phenomenon within its real life 
context. 
3. The boundaries between phenomenon and context are not clearly evident. 
4. The research is aimed at illuminating (management) decisions, why are they taken? 
5. How are they implemented? And with what result? 
 
Op basis van de uitgevoerde literatuurstudie wordt geconcludeerd dat er nog geen verklaring 
beschikbaar is waarom de indicatoren van het innovatiepeil aanhoudend laag zijn. Ook is 
niet bekend op basis van welke oorzaken de belemmeringen ontstaan. Dit pleit volgens 
Gelderman voor casestudyonderzoek. 
 
De beweegredenen waarom bedrijven stelselmatig niet kiezen voor inzet op innovatie is een 
belangrijk onderdeel voor het vinden van de achterliggende oorzaak. Door casestudyresearch 
in de vorm van interviews kunnen de achterliggende redenen naar voren komen. Kwalitatief 
onderzoek, in de vorm van een enquête, kan deze informatie moeilijker achterhalen. 
 
Tevens is het niet duidelijk waarom dit fenomeen zich in de bouw precies voordoet. Dit is 
mede een beweegreden om voor casestudyonderzoek te kiezen. 
 
Casestudyresearch leent zich op basis van bovenstaande onderbouwing uitstekend om 
invulling te kunnen geven aan de centrale vraagstelling van dit onderzoek. 
 
3.2 Projectgebonden of bedrijfsgebonden casestudyonderzoek 
Bij de invulling van casestudyonderzoek moet de afbakening van de case vastgelegd worden. 
Hieronder worden twee verschillende wijzen van afbakening met elkaar vergeleken. 
 
Projectgebonden casestudyonderzoek 
De opzet van een projectgebonden case zou kunnen zijn om van een aantal projecten de mate 
van innovatie binnen het project te onderzoeken. Hierbij kan de afleiding van innovatie 
vanuit de marktkenmerken en de hoofdactoren binnen ieder project worden onderzocht. Het 
project is hierbij de kern van het onderzoek. 
 
 
 - 18-   
Bedrijfsgebonden casestudyonderzoek 
De opzet van bedrijfsgebonden casestudyonderzoek zou kunnen zijn dat de hoofdactoren het 
primaire doel van onderzoek zijn. De onderneming (die onderdeel is van een van de 
hoofdactoren) is hierbij onderwerp van onderzoek en vormt daarmee een case. Om een 
samenhangend beeld te kunnen vormen dient de perceptie van alle partijen helder te zijn. 
 
Het nadeel van projectgebonden casestudyonderzoek is dat het project (en de 
projectkenmerken) centraal staan bij het onderzoek. Bij bedrijfsgebonden onderzoek staan de 
marktkenmerken en de afgeleide bedrijfsstrategie meer centraal. Gezien de vraagstelling van 
het onderzoek past bedrijfsgebonden casestudyonderzoek beter bij de vraagstelling dan 
projectgebonden onderzoek. 
 
3.3 Invulling Case studie 
In deze paragraaf wordt de vorm van case studie onderzoek en de wijze waarop validiteit en 
betrouwbaarheid kunnen worden geborgd beschreven. Dit zal verder worden verwerkt in een 
onderzoeksprotocol. 
 
Ontologie 
De volgende vorm van ontologie wordt toegepast: Entiteiten en hun onderlinge relaties als 
onderwerp van studie. 
 
Grondhouding 
Het onderzoek is gericht op hoe een sociale werkelijkheid ontstaat en zich ontwikkelt. De 
sociale werkelijkheid die in het kader van het onderzoek wordt onderzocht zijn de motieven 
van besluitvormers om een onderneming en de uitgevoerde projecten innoverend in te 
richten. 
 
Onderzoekstrategie 
De doelstelling is verder onderzoek te verrichten naar de achterliggende oorzaak waarom de 
sector zelf niet in beweging komt om meer te innoveren. Er wordt onderzoek uitgevoerd naar 
de perceptie van de direct betrokken partijen en hoe de partijen invulling geven aan de 
bedrijfsstrategie, de projectstrategie en projectuitvoering op het gebied van innovatie. Er 
wordt vooraf hiervan geen hypothese aan ten grondslag gelegd om het onderzoek zo breed 
mogelijk te houden voor het vinden van de mogelijke oorzaken. Er wordt wel gewerkt vanuit 
een conceptueel model om de richting te geven naar deze oorzaak. Het onderzoek heeft 
daarom een meer interpretatief karakter. 
3.3.1 Validiteit en betrouwbaarheid 
De validiteit en betrouwbaarheid van het onderzoek wordt geborgd door de toepassing van 
het natural science model zoals ontwikkeld door Gibbert en Ruigrok (2010). Dit model 
bestaat uit de volgende onderdelen: 
- Construct validity 
- Internal Validity. 
- External Validity 
- Reliability 
 
Construct validity 
Data Triangulation: Vanuit verschillende benaderingsmethodieken naar hetzelfde probleem 
kijken door gebruik te maken van verschillende bronnen. De meest gebruikelijke bronnen bij 
kwalitatief onderzoek zijn: 
- Dossiers 
- Interviews 
- Observaties 
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Interviews 
Het houden van interviews zal de belangrijkste wijze van data verzameling zijn voor dit 
onderzoek. 
Dossiers 
Bij het onderzoek zullen naast interviews bij de betrokken bedrijven eveneens de website 
worden geraadpleegd. Hierbij zal worden onderzocht op vermelding van de wijze waarop de 
organisatie met innovatie en vernieuwing bezig is. Met name de waarde die organisaties 
hechten aan innovatie in de dienstverlening zal worden onderzocht. Daarnaast zal tijdens de 
interviews navraag worden gedaan of er verslagen beschikbaar zijn die in het kader van het 
onderzoek als verdere onderbouwing kunnen dienen. 
Observatie 
Naast de te houden interviews zullen mogelijkheden worden onderzocht om besprekingen bij 
te wonen bij geïnterviewde bedrijven waarbij belemmeringen en of strategie met betrekking 
tot innovatie wordt besproken. 
 
Bij de paneldiscussies zal alleen het interview als dataverzamelingsmethodiek ingezet 
worden. 
 
Chain of evidence 
Er dient vastgelegd te worden op welke wijze het onderzoek vanaf de data verzameling tot 
de definitieve conclusies komt. 
- De wijze van dataverzameling (selectieprocedure interviewers, interviewstructuur, 
vragenlijst gebaseerd op doel onderzoek etc.). 
- Vastleggen van verschil tussen geplande wijze van data verzamelen en het 
daadwerkelijke proces. 
- Data-analysetechniek. 
 
Internal validity 
First principal: constant comparative method. Meerdere cases gebruiken om hypotheses te 
testen. 
Second principal: Alle cases worden betrokken in de data-analyse. 
Third principal: Deviant cases; Er worden cases betrokken die niet passen binnen het 
conceptueel model of de hypothese. 
 
Om de interne validiteit te waarborgen wordt uitgegaan van het volgende: 
- Er zullen drie cases worden onderzocht waarbij er een onderverdeling zal worden 
gemaakt tussen de drie partijen (opdrachtgevers, gedelegeerde adviseurs, aannemers). 
- Alle cases zullen worden betrokken in de analyse. 
- Er zullen cases worden betrokken die niet passen binnen het conceptueel model. 
 
External validity 
Bij kwalitatief onderzoek wordt gegeneraliseerd door vanuit de empirische observatie theorie 
te ontwikkelen. Door 3 cases te beschouwen vormt dit voldoende basis voor generalisatie 
van de ontwikkeling van de theorie. 
Daarnaast dient de mate waarin de casestudies representatief zijn voor de markt worden 
omschreven en caseselectie helder onderbouwd. 
 
De onderbouwing van de casestudy wordt verder uitgewerkt in het onderzoeksprotocol. 
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Reliability 
De betrouwbaarheid van interviews wordt verhoogd door zo weinig mogelijk inmenging van 
de onderzoeker, om eigen interpretaties te voorkomen. Middelen om dit te reduceren zijn: 
- Vastleggen van interviews door een voicerecorder. 
- Zorgvuldige verslaglegging van deze interviews. 
- Vaststaande antwoorden verzamelen. 
- Het uitwerken van een casestudy protocol. 
- Het aanleggen van een casestudy databank. 
 Alle bovengenoemde middelen zullen voor het onderzoek worden ingezet. 
 
3.4 Casestudy protocol 
Binnen het natural science model ontwikkelt door Gibbert en Ruigrok (2010) wordt borging 
van de interne validiteit door middel van een drietal principes aangehouden namelijk; 
meerdere cases gebruiken om hypothese te testen, alle cases betrekken in de analyse en de 
toepassing van deviant cases. Binnen dit onderzoek worden alle drie principes toegepast. 
3.4.1 Deviant cases 
Het derde principe voor de onderbouwing van de interne validiteit is het toepassen van 
deviant cases. Het betreft cases die niet passen binnen de hypothese. Indien de resultaten van 
het onderzoek van deze case de te verwachten uitkomsten bieden dan zal de hypothese des te 
meer onderbouwd worden. 
 
In het werk van Yin (1994) worden de volgende wijzen van replication (in de vorm van 
deviant cases) onderscheiden: 
1. No replication: Het onderzoek gebaseerd op een enkele case. 
2. Literal replication: Meerdere cases worden onderzoek allemaal met dezelfde voorspelde 
uitkomsten. 
3. Theoretical replication: Meerdere cases waarbij de voorspelde uitkomsten verschillend 
zijn.  
Onderzoek op basis van theoretical replication is de vorm waarin de interne validiteit van het 
onderzoek het beste geborgd wordt. 
 
In het kader van dit onderzoek is daarom gekozen voor theoretical replication door het 
wijzigen van een tweetal variabelen in marktkenmerken binnen de utiliteitsbouw. Aan de 
hand van de onderstaande figuur wordt dit geïllustreerd. 
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Afbeelding 5: Invulling theoreticalreplication onderzoek 
 
3.4.2 Samenstelling cases 
Het onderzoek wordt op basis van een drietal cases uitgevoerd. Case 1 betreft een onderzoek 
binnen het gestelde conceptueel model. Het onderzoek omvat het houden van interviews en 
een tweetalpanel discussies. Na afronding van case 1 worden cases 2 en 3 opgepakt. De 
resultaten van case 1 worden beoordeel voor de toegevoegde waarde van case 2 en 3.  
3.4.3 Case studie 1: Binnen kader conceptueel model 
In het conceptueel model worden een drietal primaire partijen of hoofdactoren weergegeven. 
Deze primaire partijen bestaan uit: 
1. Opdrachtgever. 
2. Gedelegeerde adviseurs. 
3. Uitvoerende partijen. 
 
Per primaire partij is vervolgens een uitsplitsing gemaakt welke partijen binnen deze 
hoofdactoren een rol spelen. Deze uitsplitsing is hieronder weergegeven. 
 
Opdrachtgever 
Binnen het model wordt er vanuit gegaan de opdrachtgever per project één partij is en dat de 
opdrachtgever eveneens de gebruiker is van het project. Binnen de utiliteitsbouw zijn diverse 
markten aan te merken. De belangrijke primaire splitsing in de markt zijn de private 
opdrachtgevers en de (semi) publieke opdrachtgevers. Bij (semi) publieke opdrachtgevers 
wordt bij elke opdrachtgever een specifieke markt vertegenwoordigd (bijvoorbeeld 
onderwijs, zorg etc.) Private opdrachtgevers zijn te verdelen in eigen ontwikkeling en project 
ontwikkelaars. Bij bedrijven die eigen vastgoed ontwikkelen is dit per onderneming aan een 
bepaalde markt gelinkt. Projectontwikkelaars bedienen veelal een brede private markt. 
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Om een compleet beeld te kunnen geven van de markt worden alle marktpartijen in het 
onderzoek betrokken. 
 
Gedelegeerde adviseurs 
De gedelegeerde adviseurs kunnen onderverdeeld worden in de volgende partijen. 
Bouwmanagement bureaus, architecten, installatie adviseurs en constructeurs. 
Bovengenoemde partijen zijn de vier belangrijkste partijen. Per partij zullen minimaal 2 
bedrijven worden onderzocht. 
 
Uitvoerende partijen 
Deze bestaan hoofdzakelijk uit bouw aannemers en installateurs als hoofdaannemers van een 
project. Ook hier wordt de verdeling vanuit de markt zoveel mogelijk aangehouden. Zowel 
de bouwaannemers als installateurs richten zich praktisch allemaal op de volle breedte van 
de utiliteitsmarkt. Per partij worden bij minimaal 2 bedrijven een onderzoek verricht. 
 
Onderzoek 
Binnen het casestudy onderzoek worden interviews gehouden, daarnaast worden specifieke 
documenten opgevraagd ter ondersteuning en er zal (indien mogelijk) een 
bijeenkomst/overleg bij de te onderzoeken partijen worden gehouden waarbij de 
strategievorming op basis van marktkenmerken wordt besproken.  
 
Op basis van de resultaten van het onderzoek worden een tweetal paneldiscussies 
georganiseerd waarbij de resultaten van het onderzoek worden gepresenteerd en 
bediscussieerd onder een gezelschap wat bestaat uit een selectie van de geïnterviewde 
personen. 
3.4.4 Casestudy 2 en 3 
Bij deze casestudies wordt de situatie met gewijzigde marktkenmerken nader onderzocht. 
Het doel bij de uitvoering van dit onderzoek is primair nadere onderbouwing van conclusies 
die op basis van case 1 kunnen worden getrokken.  
 
Bij elke case wordt een ander marktkenmerk gewijzigd. 
 
Bij casestudy 2 wordt een moderne contractvorm onderzocht. Bij deze contractvorm is de 
marktsituatie volgens conceptueel model waarbij meerdere contractpartners (1 opdrachtgever 
en meerdere opdrachtnemers) aangepast in een situatie met 1 opdrachtgever en 1 
opdrachtnemer.  
 
Bij casestudy 3 wordt uitgegaan van een aanbod gerichte markt waarbij het projectmatige 
karakter van een project deels wordt weggenomen. 
 
Op basis van de resultaten van case 1 wordt de waarde van het onderzoek naar case 2 en 3 
helder. Indien uit onderzoek van case 1 de belangrijkste marktkenmerken die invloed hebben 
op de belemmeringen overeenkomen met de wijzigingen in de marktkenmerken van case 2 
en 3 dan zal de waarde van deze onderzoeken een belangrijke bijdrage leveren in het 
onderbouwen van de conclusies uit case 1. 
 
3.4.5 Case studie 2: DBFMO contracten 
Bij deze case studie is een moderne contractvorm genaamd DBFMO (Design, Build, 
Finance, Maintain&Operate) onderzocht. Bij deze wijze van innovatief aanbesteden worden, 
anders dan aanbestedingen volgens het conceptueel model, verschillende delen van de 
bouwketen in een keer aanbesteed aan een partij. De opdrachtnemer is vaak een consortium 
van verschillende partijen. Bij deze vorm wordt een belangrijk marktkenmerk beduidend 
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anders ingericht. In plaats van het separaat contracteren van meerdere partijen die ieder een 
gedeelte van de totale keten representeren wordt nu een partij voor de gehele keten 
gecontracteerd en is er sprake van twee contractuele partijen, namelijk opdrachtgever en 
opdrachtnemer. 
 
Er wordt een interview gehouden bij een bedrijf wat erg actief en succesvol is bij deze 
moderne contractvorm. Dit bedrijf is een facilitaire dienstverlener die als hoofdaannemer de 
afgelopen periode voor een aantal DBFMO projecten als winnend consortium uit de bus is 
gekomen. De kernactiviteit van dit bedrijf is hoofdzakelijk faciliteiten in het vastgoed. 
Vanwege het feit dat dit bedrijf van oorsprong niet actief in de utiliteitsbouw opereert is een 
reden geweest om hiervoor te kiezen. Opererend vanuit een ander segment maakt dat dit 
bedrijf juist in basis op een andere wijze met innovatie om zou moeten gaan. 
 
In onderstaande afbeelding wordt weergegeven hoe het conceptueel model er uit ziet bij deze 
vorm.  
 
 
Afbeelding 6: Conceptueel model DBFMO contract 
 
Op basis van de uitkomsten van de innovatiematrix is het marktkenmerk “gefragmenteerde 
keten zonder keteneigenaar” een van de belangrijkste kenmerken die in relatie kan worden 
gebracht met het lage innovatiepeil. De relatie met de afgeleide belemmeringen is nog niet 
gelegd en wordt uitgevoerd bij case studie 1. Omdat dit kenmerk op basis van eerder 
uitgevoerd onderzoek reeds naar voren komt als een van de belangrijkste oorzaken, zal het 
wegnemen hiervan invloed moeten hebben op de onderliggende belemmeringen.  
 
Op basis van de resultaten van case studie 1 zal dit onderzoek inhoudelijk verder vorm 
worden gegeven. Hierbij is de gedachtegang dat de belemmeringen een ander accent zouden 
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moeten hebben. En de belemmeringen als gevolg van het gewijzigde kenmerk aanzienlijk 
zijn verminderd. 
3.4.6 Casestudy 3: Industriële modulebouw 
Binnen case studie 3 wordt onderzoek verricht in een situatie waarbij eveneens een specifiek 
marktkenmerk op een andere wijze wordt ingericht. Het gaat hierbij om het zeer 
fundamentele kenmerk, namelijk projectmatig bouwen.  
 
Er wordt een interview afgenomen bij een bedrijf dat actief is in de bouw en een zeer 
moderne industriële modulebouw toepast waarbij complete ziekenhuizen en laboratoria 
kunnen worden gerealiseerd. De wijze van werken heeft grote gelijkenis met productiematig 
bouwen waarop ook andere sectoren zijn gebaseerd. Het effect van het in een zo groot 
mogelijke mate weglaten van projectmatig werken maakt dat dit bedrijf acteert in de 
bouwsector maar een andere werkwijze heeft.  
 
De implicaties die deze wijze van werken heeft op het conceptueel model zijn niet exact 
duidelijk. Deze zullen uit het onderzoek naar voren komen. 
 
3.5 Samenstelling geïnterviewde partijen 
In bijlage 3 is op basis van de uitgangspunten van externe validiteit zoals weergegeven in 
3.4.3 een matrix opgesteld welke partijen worden onderworpen aan een case study 
onderzoek.  
 
3.6 Werkwijze belemmeringsysteem interviews 
De kern van elk interview wordt gebaseerd op de samenstelling van het belemmeringsysteem 
als afgeleide van de marktkenmerken. Hierbij wordt de tabel van het bij de doelgroep 
behorende belemmeringsysteem als basis gebruikt (zie bijlage 2). 
 
Alle kenmerken en belemmeringen worden uitgeschreven op losse kaarten. Tevens worden 
een aantal blanco kaarten toegevoegd.  
 
1. De kaarten met de marktkenmerken en belemmeringen uit eerder onderzoek worden op 
tafel neergelegd en toegelicht. 
2. De geïnterviewde selecteert uit de kaarten  de  5 marktkenmerken en 3 belemmeringen 
per laag die de meest remmende werking heeft op innovatie en legt deze neer. 
3. De geïnterviewde kan hierbij ook kenmerken en belemmeringen toevoegen die niet op 
de kaarten zijn vermeld. 
4. De geïnterviewde legt per laag de kenmerken/belemmeringen op de juist volgorde van 
grootste invloed naar laagste invloed (links naar rechts). 
5. Interviewer legt relaties tussen belemmeringen veroorzaakt door 
kenmerken/belemmeringen uit bovenliggende laag. 
6. Interviewer legt relaties tussen items binnen de zelfde laag. 
Een mogelijk resultaat van deze sessie is weergegeven in het onderstaande voorbeeld. 
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Afbeelding 7: Voorbeeld belemmeringen systeem 
 
 
 
3.7 Interview structuur Casestudy 1 
In totaal worden er 21 interviews afgenomen, de lijst met geïnterviewde bedrijven is in 
bijlage 3 opgenomen. De interviewstructuur is verwerkt in een onderzoeksprotocol case 1 en 
is opgenomen in bijlage 4. 
 
3.8 Data interpretatie Casestudy 1 
De samengestelde belemmeringsystemen per interview zullen worden verwerkt middels een 
puntentellingsysteem. Aan het kenmerk/belemmering die de grootste belemmerende invloed 
uitoefent op innovatie wordt 5 punten toegekend. Het volgende kenmerk/belemmering wordt 
4 punten toegekend. In onderstaande afbeelding wordt de puntentelling weergegeven. 
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5 4 3 2 1
5 4 3
5 4 3
5 4 3
Project strategische 
belemmeringen 
Bedrijfsstrategische
belemmeringen 
Marktkenmerken
Belemmeringen op 
projectniveau
 
Afbeelding 8: Puntentoekenning belemmeringsysteem 
 
 
3.9 Paneldiscussie 
Op basis van de case studie 1 zijn een tweetal panel discussies georganiseerd. Bij beide 
paneldiscussies is een groep van 6 personen uitgenodigd die allemaal binnen de casestudies 
een interview hebben afgegeven. Per paneldiscussie zijn van alle drie primaire partijen twee 
personen uitgenodigd. Dit om te voorkomen dat bij uitval van een persoon een bepaalde 
primaire partij zou ontbreken. 
 
Bij de paneldiscussies worden de resultaten van de interviews gepresenteerd. Het gaat hierbij 
om de resultaten van de belemmeringen systemen. De resultaten worden nader beschouwd 
tijdens de paneldiscussie. Tevens wordt per primaire partij de relaties gelegd tussen de markt 
kenmerken en de belemmeringen. Nadere uitwerking hiervan vindt plaats op basis van de 
resultaten van de interviews (zie hoofdstuk 4). De uitwerking hiervan is verwerkt in een 
protocol paneldiscussie (Bijlage 5). 
 
De paneldiscussies vormen een onderdeel van casestudy 1. 
 
Bij de paneldiscussie vindt dataverzameling uitsluitend op basis van het interview plaats. 
 
 
3.10 Interviewstructuur Casestudies 2, 3 
Voor case studie 2 en 3 zal eveneens het hierboven omschreven onderzoek plaatsvinden. 
Deze worden op basis van de resultaten van case studie 1 nader ingevuld. 
 
Voor deze casestudies zal het conceptueel model op basis van het interview worden 
samengesteld. Ook zal de wijze waarop de marktkenmerken anders zijn dan in case 1 worden 
vastgelegd.  
 
Van beide cases (case 2 en 3) is eveneens een interviewprotocol opgesteld en bijgevoegd in 
bijlage 6 en 7. 
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4 RESULTATEN  
4.1 Wijze verwerking data 
4.1.1 Case 1 
Interviews 
In totaal zijn er 21 interviews afgenomen onder opdrachtgevers, gedelegeerde 
opdrachtgevers (adviseurs) en uitvoerende partijen. Op basis van deze interviews is een 
eerste beeld ontstaan op het gebied van de marktkenmerken en belemmeringen. 
 
De wijze waarop de data die uit casestudy 1 is verwerkt is als volgt. De input van elk 
interview bestaat uit een samengesteld belemmeringsysteem welke de belangrijkste 
belemmeringen per laag en de marktkenmerken weergeven. Daarnaast zijn alle interviews op 
een voicerecorder vastgelegd. 
 
Alle belemmeringsystemen zijn verwerkt door middel van een punten systeem zoals 
weergegeven in het vorige hoofdstuk.  
 
De vastgelegde interviews zijn getranscribeerd. De transcripten zijn op hoofdlijnen 
doorgenomen en beoordeeld op inzichten die niet uit de belemmeringsystemen voortkomen. 
 
Paneldiscussies 
Op basis van de dataverwerking is de structuur van de paneldiscussies ingericht. De 
gegevens uit de interviews zijn gebruikt als input voor de paneldiscussies. Er zijn een tweetal 
paneldiscussies georganiseerd. Hierbij zijn de marktkenmerken en belemmeringen nader 
onderzocht en tevens de specifieke resultaten uit de interviews naar voren kwamen 
besproken. 
4.1.2 Casestudy 2 
Voor de invulling van casestudy 2 is een interview afgenomen. Bij dit interview is net als bij 
casestudy 1 een belemmeringsysteem samengesteld. Op basis van het puntensysteem zal dit 
belemmeringensysteem worden verwerkt. Daarnaast is het interview getranscribeerd.  
4.1.3 Casestudy 3 
Voor de invulling van casestudy 3 is eveneens een interview afgenomen. Deze is op dezelfde 
wijze verwerkt als casestudy 2. 
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4.2 Resultaten case 1 traditionele marktsituatie 
4.2.1 Resultaten interviews 
Het onderzoek van case 1 is gebaseerd op het conceptueel model waarbij er een drietal 
primaire partijen direct invloed uitoefenen op innovaties die plaatsvinden binnen een project. 
De drie primaire partijen zijn de opdrachtgever, de gedelegeerde opdrachtgevers (adviseurs) 
die verantwoordelijk zijn voor het ontwerp van het bouwwerk en de aannemers die 
verantwoordelijk zijn voor de realisatie van een bouwwerk. Onder alle drie primaire partijen 
zijn interviews afgenomen.  
 
Op de vraag of de door de interviewer geselecteerde marktkenmerken een belemmering of 
stimulans voor het innovatiepeil vormden gaven 19 van de 21 geïnterviewden aan dat de 
marktkenmerken een belemmering vormden. Alle geïnterviewde personen hebben daarnaast 
aangegeven dat ze zich herkennen in de systematiek van het conceptueel model.  
 
Bij elk interview is een zogenaamd belemmeringsysteem samengesteld waarbij de 
belangrijkste belemmeringen per laag door de geïnterviewde is aangegeven. Ook zijn tijdens 
elk interview de belangrijkste relaties tussen de marktkenmerken en de belemmering 
aangegeven en verwerkt in het systeem. De belemmeringsystemen zijn weergegeven in 
bijlage 8. 
 
Aan de hand van het toegepaste puntensysteem is de invloed van de marktkenmerken en 
afgeleide belemmeringen op het innovatiepeil vastgelegd. De resultaten zijn weergegeven in 
bijlage 11. 
 
Op basis van de verwerking met het puntensysteem komt primair het volgende beeld naar 
voren. 
Marktkenmerken 
- Bij alle primaire partijen is het marktkenmerk “aanbestedingen” de belangrijkste 
belemmering in relatie tot het lage innovatiepeil (gemiddeld 20% van de totale 
toegekende punten). 
- Het kenmerk “aanbestedingen” bleek bij alle primaire partijen gemiddeld het 
belangrijkste kenmerk te zijn in relatie tot het innovatiepeil. 
Belemmeringen laag bedrijfsstrategie 
- Bij de belemmeringen op strategisch niveau valt op dat gebrek aan innovatiestrategie het 
hoogste scoort. (19% van de totaal toegekende punten). 
- Bij de primaire partijen opdrachtgever en adviseurs bleek deze belemmering in de totaal 
score op de eerste plaats te staan en daarom de belangrijkste belemmering in relatie tot 
het lage innovatiepeil. Bij de primaire partij aannemers is deze op plaats twee, na de 
belemmering “slechte terugverdientijden innovatie” terecht gekomen.  
Belemmeringen laag projectstrategie 
Bij de laag projectstrategie ontstaat aan de hand van de puntentelling een gedifferentieerd 
beeld van de belangrijkste belemmeringen tussen de primaire partijen: 
- Bij de opdrachtgevers zijn “tijdelijke project organisaties”, “Scheiding tussen ontwerp en 
uitvoering” en “door gelegenheidsformaties slechte leercurve” de belangrijkste. 
- Bij de adviseurs zijn “harde kaders voor selectie”, “contractvorm (laagste prijs, 
scheiding ontwerp en uitvoering)” en “geen regie om integraal te werken” de 
belangrijkste. 
- De aannemers vinden “traditionele contractvorm”, “proven technology” en “te weinig 
klant/marktkennis” de belangrijkste belemmeringen. 
Belemmeringen laag projectuitvoering 
Bij deze laag is de differentiatie tussen de primaire partijen in mindere mate aanwezig. : 
- Bij de opdrachtgevers is “gebrek aan leiderschap” de belangrijkste belemmering (13%). 
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- Onder de adviseurs is “afkeer risico voorkeur proven technology” de hoogst scorende 
belemmering (21%). 
- De aannemers vinden “gelegenheidsformatie” de belangrijkste belemmering.  
 
Tijdens het houden van de interviews bleek dat het heel moeilijk was om dossiers ter 
beschikking te krijgen op het gebied van innovatie binnen de onderneming. Het bleek dat er 
praktisch geen dossiers waren. Bij het raadplegen van de websites bleek eveneens dat er 
weinig informatie beschikbaar was op het gebied van innovatie op bedrijf strategisch niveau. 
Dit onderschrijft het tweede punt van hierboven wat duidelijk uit de interviews naar voren 
komt, namelijk dat er een gebrek is aan innovatiestrategie.  
 
Op basis van de verwerking van de interviews bleek dat er een hoge mate van overeenkomst 
bestond tussen de door de drie primaire partijen aangedragen marktkenmerken. Ten opzichte 
van de opdrachtgevers zij er bij de gedelegeerde adviseurs 4 van de 15 marktkenmerken 
verschillend. Ten opzichte van de opdrachtgevers zijn er bij de uitvoerende partijen 3 van de 
13 marktkenmerken verschillend. Ook hebben diverse geïnterviewden tijdens het gesprek 
aangegeven dat er veel overlap bestaat tussen de vele aangereikte kenmerken en 
belemmeringen en tijdens het opmaken van het profiel de marktkenmerken en 
belemmeringen hebben samengevoegd.  
 
Zeer veel geïnterviewden vonden het lastig om primaire relaties te leggen tussen de 
verschillende kenmerken en belemmeringen. Velen gaven aan dat er veel overlap is tussen 
de verschillende items maar ook er zeer veel relaties bestaan en een strikte scheiding tussen 
primaire relaties en overige relaties lastig te geven is.  
 
Opvallend was tijdens de interviews ook dat een aantal opdrachtgevers hebben aangegeven 
dat innovatie in de bouw geen primair belang is. Het primaire proces van de opdrachtgever 
prevaleert boven innovatie in het vastgoed. (Bijvoorbeeld het primaire proces van een 
onderwijs instelling is het bieden van een optimaal lesprogramma. Het daarvoor te realiseren 
vastgoed is daarvan een afgeleide). 
4.2.2 Resultaten paneldiscussies 
Aan de hand van de resultaten van de interviews zijn de paneldiscussies inhoudelijk opgezet. 
Er zijn twee identieke paneldiscussies gehouden waarbij per discussie alle drie primaire 
partijen vertegenwoordigd waren. 
 
Omdat de marktkenmerken tussen de verschillende primaire partijen sterk overeen kwamen 
en er veel overlap bestond binnen de verschillende marktkenmerken en belemmering is 
besloten om de opbouw van de marktkenmerken verder uit te diepen tijdens de 
paneldiscussies. Tijdens de paneldiscussies zijn aan de hand van alle marktkenmerken 
zogenaamde kern-marktkenmerken geformuleerd. Onder deze kern-marktkenmerken zijn 
vervolgens sub-marktkenmerken ondergebracht. Op deze wijze is getracht de overlap zoveel 
mogelijk te elimineren en te komen tot afgebakende kenmerken. Een voorbeeld van deze 
clustering is in onderstaande afbeelding weergegeven. 
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Afbeelding 10: Voorbeeld kern-marktkenmerken en afgeleide sub-marktkenmerken 
 
Daarnaast is het feit dat opdrachtgevers hebben aangegeven dat het centrale bedrijfsproces 
prevaleert boven innovatie in de bouw meegenomen tijdens de paneldiscussies. 
 
Tijdens de panel discussies zijn de resultaten direct verwerkt in een overzicht. Deze 
overzichten zijn bijgevoegd in de bijlagen (Paneldiscussie 1: Bijlage 12, Paneldiscussie 2: 
Bijlage 13). 
 
De exercitie op basis van de twee paneldiscussies heeft geleid tot de volgende kern- 
marktkenmerken. 
1. Vigerende wetgeving (aanbesteding). 
2. Resultaat pas zichtbaar na oplevering. 
3. Lange levensduur bouwwerk. 
4. Er is sprake van maatwerk. 
5. Minder binding met vastgoed. 
6. Beperkende regelgeving. 
7. Steeds meer specialisatie. 
8. Tijdgebrek. 
9. Weinig instroom jong talent. 
10. Primaire bedrijfsproces opdrachtgever prevaleert boven innovatie in de bouw. 
Hierbij dient opgemerkt te worden dat kenmerk 2, 8,9 en 10 tijdens de panel discussie als 
nieuw kenmerk is ingebracht en niet uit de interviews naar voren kwam. 
 
Op basis van het samenvoegen van de marktkenmerken zijn de resultaten van de interviews 
met de reeds toegekende punten opnieuw ondergebracht. Het verwerken van deze aanpassing 
bij paneldiscussie 1 en 2 is weergegeven in onderstaande tabel. 
 
 
Afbeelding 11: resultaten kern marktenmerken 
 
Opvallende zaken die uit deze bewerking naar voren komen zijn: 
- Het marktkenmerk aanbestedingen is met 55% aandeel veruit het belangrijkste kenmerk 
wat het lage innovatiepeil veroorzaakt. 
Totaal
Opdrachtgevers Adviseurs Aannemers Totaal Opdrachtgevers Adviseurs Aannemers Totaal
Kern Marktkenmerk
1 Vigerende wetgeving (aanbesteding) 48,65% 62,39% 52,70% 54,58% 58,56% 55,05% 56,76% 56,79% 55,68%
2 Restultaat pas zichtbaar na oplevering 28,83% 4,59% 17,57% 16,99% 7,21% 4,59% 6,76% 6,18% 11,59%
3 Lange levensduur bouwwerk 3,60% 13,76% 0,00% 5,79% 17,12% 17,43% 4,05% 12,87% 9,33%
4 Er is sprake van maatwerk 5,41% 7,34% 4,05% 5,60% 10,81% 7,34% 4,05% 7,40% 6,50%
5 Minder binding met vastgoed 13,51% 4,59% 6,76% 8,29% 4,50% 0,00% 6,76% 3,75% 6,02%
6 Beperkende regelgeving 0,00% 3,67% 5,41% 3,03% 0,00% 3,67% 5,41% 3,03% 3,03%
7 Steeds meer specialisatie 0,00% 0,00% 1,83% 0,00% 0,61% 0,31%
8 Tijdgebrek
9 Weinig instroom jong talent
Centrale strategie opdrachtgever
10
Centrale strategie opdrachtgever prevaleert 
boven innovatie vastgoed 0,00% 3,67% 13,51% 5,73% 1,80% 10,09% 16,22% 9,37% 7,55%
Totaal 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Panel discussie 1 Panel discussie 2
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- Het feit dat het primaire bedrijfsproces prevaleert voor opdrachtgevers leidt relatief tot 
veel belemmeringen bij de aannemers. 
4.2.3 Primaire relaties 
Tijdens de interviews is op basis van de belemmeringen systemen per partij gevraagd om de 
belangrijkste relaties tussen de marktkenmerken en belemmeringen aan te geven. Veel 
geïnterviewden gaven aan het lastig te vinden om deze primaire relaties aan te geven. De 
redenen hiervoor waren: 
- Er was veel overlap tussen de verschillende kenmerken en belemmeringen aanwezig. 
- Er zijn veel relaties aan te geven tussen de verschillende items (bijna alles heeft een 
bepaalde relatie). 
- Het is moeilijk een onderscheid tussen primaire en minder primaire relaties te maken. 
 
Tijdens de paneldiscussies is per primaire partij afzonderlijk (opdrachtgever, gedelegeerde 
adviseur, aannemer) aangegeven door welke kern-marktkenmerken de belemmeringen op 
strategisch niveau primair worden veroorzaakt. Per paneldiscussie heeft dit geleid tot een 
aantal schema’s waarin deze relaties worden aangegeven (bijlage 12 en 13). Met de aanname 
dat de kern-marktkenmerken de belemmeringen op strategisch niveau veroorzaken kan nu 
inzichtelijk worden gemaakt welke impact het wegnemen van de marktkenmerken heeft op 
de belemmeringen op strategisch niveau. Dit gebeurt op de volgende wijze: 
1. De punten toekenning op basis van de interviews laag bedrijfsstrategie worden hiervoor 
gehanteerd. 
2. Per primair marktkenmerk worden de punten van de gekoppelde belemmeringen op 
strategisch niveau opgeteld. 
3. Van beide paneldiscussies wordt deze puntentelling uitgevoerd en opgeteld. 
4. Per primair marktenmerk wordt dit omgezet naar een percentage van het totaal. 
Bovengenoemde bewerking resulteert in de volgende tabel. 
 
 
Afbeelding 12: resultaten kern-marktenmerken op basis van belemmeringen strategie laag 
 
 
Uit deze tabel komen de volgende hoofdzaken naar voren: 
- Indien het primair kern-marktkenmerk  “aanbesteding” wegenomen wordt, neemt dit 
gemiddeld 55% van de belemmeringen op strategisch niveau weg. 
- Voor opdrachtgevers wordt bij het weghalen het primair marktkenmerk “centrale 
strategie prevaleert” 54% van de belemmeringen op strategisch niveau weggehaald. 
 
 
 
 
 
Kern Marktkenmerk paneldiscussie 1-2 Opdrachtgevers Adviseurs Aannemers Totaal
1 Vigerende wetgeving (aanbesteding) 30,88% 66,07% 68,37% 55,11%
2 Er is sprake van maatwerk 4,41% 10,71% 5,04%
3 Steeds meer specialisatie 11,22% 3,74%
4 Weinig instroom jong talent 8,04% 0,00% 2,68%
5 Lange levensduur bouwwerk 2,21% 4,46% 2,22%
6 Restultaat pas zichtbaar na oplevering 3,68% 0,00% 1,23%
7 Tijdgebrek 0,00% 0,00% 0,00%
8 Minder binding met vastgoed 0,00%
9 Beperkende regelgeving 0,00%
Centrale strategie opdrachtgever
10
Centrale strategie opdrachtgever prevaleert boven 
innovatie vastgoed 53,68% 0,00% 0,00% 17,89%
Totaal 94,85% 89,29% 79,59% 87,91%
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4.3 Resultaten casestudy 2 
Voor case studie 2 is een interview afgenomen bij een bedrijf welke zich erg actief en 
succesvol manifesteert bij DBFMO aanbestedingen. Bij deze vorm van werken is er sprake 
van 1 opdrachtgever en 1 opdrachtnemer. De opdrachtnemer bestaat uit een consortium 
waaronder de adviseurs en aannemers vallen. Tevens is een kenmerk van dit contract dat het 
consortium voor een langere periode verantwoordelijk is voor het onderhouden en 
instandhouding van het gebouw.  
 
Tijdens het interview wordt aangegeven dat het conceptuele model op basis van deze case 
juist is. 
 
Primaire doelstelling van zowel case 2 als 3 is nadere onderbouwing van resultaten van case 
1. Door het wijzigen van bepaalde marktkenmerken zal het belemmeringenbeeld van direct 
afgeleide belemmeringen eveneens moeten wijzigen. 
 
Bij deze vorm wordt een aantal belangrijke elementen van het kern marktkenmerk 
gewijzigd: 
- Omdat er sprake is van 1 opdrachtnemer is het submarktkenmerk “gefragmenteerde 
keten zonder keteneigenaar” niet meer aan de orde. 
- Het sub marktkenmerk selectie op laagste prijs wordt selectie op laagste totaal prijs 
gehele opdracht (total cost of ownership). 
Bij beide paneldiscussies is dit kenmerk als sub kenmerk gedefinieerd onder kern-
marktkenmerk aanbestedingen. Bij aanbestedingen binnen het conceptuele model worden er 
vaak vele partijen separaat middels een aanbesteding geselecteerd. Bij een DBFMO contract 
worden deze partijen door het consortium zelf samengesteld. Het consortium is dan 
verantwoordelijk voor de gehele keten. De verantwoordelijkheden liggen dan niet meer 
versnipperd bij diverse partijen. 
 
De verwachting is dan ook dat het kenmerk aanbestedingen lager zou moeten scoren bij de 
marktkenmerken in het belemmeringen profiel van deze case. 
 
 
 
Afbeelding 13: Marktkenmerken en belemmeringen laag strategiecase 2 
 
 
Als we alle kenmerken die ondergebracht zijn onder het kern-marktkenmerk 
“aanbestedingen”  beschouwen, dan komt alleen het kenmerk “gelegenheidsformaties” terug 
in dit overzicht.  Als wij het aandeel kernmarktkenmerk “aanbestedingen” bekijken en dit 
resultaat vergelijken met het aandeel bij een traditionele marktsituatie dan is dit aandeel 
aanzienlijk lager (55% versus 27%). 
 
Marktkenmerken punten percentage
Lange levensduur bouwwerk 5 33,33%
Gelegenheids formaties 4 26,67%
Gebrek aanwendig invloed opdrachtgever innovatie 3 20,00%
De verdien modellen kloppen niet meer 2 13,33%
Berusting en geslotenheid in situatie 1 6,67%
15 100,00%
Strategie punten percentage
Gebrek aan innovatie strategie 5 55,56%
Gebrek aan inzet kennis instellingen 4 44,44%
9 100,00%
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Het marktkenmerk wat wordt beoordeeld als “lange levensduur bouwwerk” wordt gezien als 
kenmerk wat de meeste invloed heeft op het lage innovatiepeil. 
 
Wat opvalt, is dat gebrek aan aandacht voor de bedrijfsstrategie op het gebied van innovatie 
nog steeds hoog scoort. Op basis van de scores case 2 leidt dit zelfs tot een toename van deze 
belemmering. 
 
Het opgestelde belemmeringen systeem tijdens het interview is bijgevoegd in bijlage 9. 
4.3.1 Analyse interview 
Opvallend is dat er bij DBFMO formaties, bij het geïnterviewd bedrijf niet wordt gekozen 
voor een vast samenwerkingsverband tussen bedrijven. Dit terwijl dit een belangrijke 
belemmering is voor innovatie. Ondanks dat dit nadeel wel wordt gezien door het bedrijf 
wordt er toch gekozen om te werken met gelegenheidsformaties per project. De reden die 
hiervoor wordt aangedragen is dat er variatie zit in de vraagstelling van de opdrachtgever en 
daarom per project partijen worden geformeerd die hieraan het beste kunnen voldoen. 
 
De belangrijkste marktkenmerken die op basis van de interviews en paneldiscussies naar 
voor kwamen in relatie tot het lage innovatiepeil zijn tijdens het interview behandeld. De 
mate waarin deze kenmerken een rol spelen bij de DBFMO contractvorm bij de 
geïnterviewde is in onderstaande afbeelding weergegeven. 
 
 
Afbeelding 14: Mate van aanwezigheid kern marktkenmerken case 2 
 
Op basis van de beantwoording van de vragen is de mate van aanwezigheid vergeleken met 
case 1 en middels de volgende “scores” aangeven  -- (aanzienlijk meer), - (meer), o (gelijk), 
+ (minder), ++ (aanzienlijk minder). 
 
Per kenmerk is de wijziging bij deze contractvorm (DBFMO) aangegeven: 
- Onder het kenmerk aanbestedingen vallen een drietal sub-kenmerken. Het sub-kenmerk 
laagste prijs is substantieel anders dan in de klassieke marktvorm. Bijna altijd wordt de 
opdracht gegund aan de partij die de meeste kwaliteit biedt. Het sub-kenmerk 
gelegenheidsformaties is het meest nadrukkelijk aanwezig en het kenmerk 
gefragmenteerde keten zonder keteneigenaar is in mindere mate aanwezig omdat het 
gehele werk vanuit 1 consortium wordt aangestuurd. Dit kenmerk is dus gunstiger ten 
opzichte van een traditionele marktvorm (+). 
- Het kenmerk resultaat pas zichtbaar na oplevering is niet wezenlijk anders dan bij de 
traditionele marktvorm. (0). 
- Lange levensduur bouwwerk is gunstiger omdat je als consortium voor langere tijd 
gehouden wordt aan de geboden kwaliteit (+). 
- Het kenmerk maatwerk is bij de DBFMO bouwvorm nog steeds aanwezig. Vanwege het 
maatwerk is het moeilijk om voort te borduren op innovaties uit eerdere projecten (0).  
- “Steeds meer specialisatie” is beter te tackelen bij PPS constructies omdat de als 
consortium samen wat te winnen of verliezen hebt. In klassieke bouwvormen zitten er 
veel meer belangen achter.  
Case 2 (PPS)
Kern Marktkenmerk Mate van aanwezigheid case 2 versus case 1
1 Vigerende wetgeving (aanbesteding) Gelegenheidsformaties meest nadrukkelijk aanwezig +
2 Restultaat pas zichtbaar na oplevering Zorgt voor een behoudende houding van de opdrachtgever o
3 Lange levensduur bouwwerk levensduur is nadrukkelijker in PPS  +
4 Er is sprake van maatwerk Is in behoorlijke mate aanwezig o
7 Steeds meer specialisatie De belangen gaan beter op elkaar in  +
8 Gebrek invloed opdrachtgever  -
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- Met betrekking tot het kenmerk “gebrek invloed opdrachtgever” wordt, ondanks dat er 
een innovatieve contractvorm wordt toegepast, door de opdrachtgever meer sceptisch 
omgegaan met innovaties dan bij traditionele marktvormen (-). 
 
4.4 Resultaten casestudy 3 
Kijkend naar de kern-marktkenmerken die het meeste invloed uitoefenen op de 
belemmeringen op strategie niveau, zien we dat na kenmerk  “aanbestedingen” het kenmerk 
“er is sprake van maatwerk” het hoogste scoort. De conclusie is dan ook dat casestudy 3 iets 
toevoegt aan de resultaten. 
 
Bij casestudy 3 is een interview afgenomen bij een bedrijf die het vervaardigingsproces door 
middel van een industriële werkwijze heeft ingericht. Elementen worden fabrieksmatig 
geassembleerd waarna grote componenten naar de bouwplaats getransporteerd worden en 
vervolgens samengebouwd. Het projectmatig karakter van werken in de bouw wordt hiermee 
voor een deel weggenomen. Omdat er wordt gewerkt vanuit vaste modules is er minder 
sprake van maatwerk. 
 
Op basis van het belemmeringen profiel gebaseerd op dit interview is het beeld als volgt; 
 
 
Afbeelding 15: Marktkenmerken en belemmeringen laag strategie case 3 
 
Uit de resultaten blijkt dat bij de marktkenmerken het kenmerk “aanbestedingen” nog steeds 
prominent aanwezig is. Met name het risicomijdend gedrag van de opdrachtgever wordt 
aangegeven als belangrijkste kenmerk in de markt wat leidt tot belemmeringen voor 
innovatie. Dit heeft met name te maken met het feit dat opdrachtgevers deze andere wijze 
van bouwen dit niet als een geaccepteerde bouwvorm zien. 
 
Ten opzichte van case 1 waarbij het kern marktkenmerk “er is sprake van maatwerk” het 
tweede belangrijkste kenmerk was in relatie tot het lage innovatie peil, is bij deze vorm dit 
kenmerk niet meer aanwezig. 
 
Daarnaast is in dit overzicht is ook te zien dat er een gebrek aan innovatiestrategie heerst, 
ondanks de gewijzigde bouwvorm. 
 
Het belemmeringsysteem wat tijdens het interview is samengesteld is bijgevoegd in bijlage 
10. 
4.4.1 Analyse interview 
Tijdens het interview van case 3 is net zoals bij case 2 de mate waarin de kern-
marktkenmerken zich eveneens voordoen bij de wijze van werken binnen het bedrijf van 
case 3. In onderstaande afbeelding zijn de resultaten weergegeven. 
 
Marktkenmerken punten percentage
Risico mijdend gedrag opdrachtgever 5 55,56%
Contract opdrachtgever opdrachtnemer 4 44,44%
9 100,00%
Strategie punten percentage
Noodzaak ontbeekt in verband met voldoende omzet 5 55,56%
Gebrek aan innovatie strategie 4 44,44%
9 100,00%
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Afbeelding 16: Mate van aanwezigheid kern marktkenmerken case 3 
 
Per kenmerk hierbij een korte omschrijving: 
- Bij de verschillende sub-marktkenmerken behorende bij aanbestedingen is aanbesteding 
op laagste prijs nog steeds aanwezig. Vanwege het industrieel vervaardigingsproces is er 
geen sprake meer van gelegenheidsformaties of een gefragmenteerde keten (+). 
- Het kenmerk “resultaat na oplevering zichtbaar” is in mindere mate aanwezig omdat er 
bijvoorbeeld wordt gewerkt met voor afnames in de fabriek. Ook is er sprake van een 
gebouwconcept wat op diverse plaatsen bezocht kan worden (+). 
- Er wordt steeds meer rekening gehouden met de lange levensduur van het bouwwerk. 
Verplaatsbaarheid van de geproduceerde gebouwen is mogelijk (+). 
- In het interview wordt aangegeven dat er 100% maatwerk wordt geleverd. 
- Wat heel sterk naar voren kwam tijdens het interview is dat deze wijze van gebouwen 
produceren in de Nederlandse markt bij opdrachtgevers niet een geaccepteerde 
bouwvorm is. De mogelijkheid om op deze bouwvorm toe te passen wordt door de 
meeste opdrachtgevers niet geboden (--).  
 
 
 
  
Case 3 (Industrieel bouwen)
Kern Marktkenmerk Mate van aanwezigheid case 2 versus case 1
1 Vigerende wetgeving (aanbesteding) Geen fragmentatie/gelegenheidsformatie  +
2 Restultaat pas zichtbaar na oplevering Meer bewezen concept dan traditionele bouw  +
3 Lange levensduur bouwwerk Er wordt steeds meer rekening mee gehouden  +
4 Er is sprake van maatwerk Er wordt 100% maatwerk geboden o
8 Gebrek invloed opdrachtgever  - -
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5 CONCLUSIE, DISCUSSIE EN AANBEVELINGEN 
Dit onderzoek beoogt meer duidelijkheid te krijgen over de oorzaken van het lage 
innovatiepeil in de utiliteitsbouw in Nederland. Het onderzoek spitst zich toe op de oorzaken 
van de belemmeringen die innovatie in de utiliteitsbouw beperken.  
 
De centrale probleemstelling luidt:  
 
Hoe beïnvloeden de marktkenmerken de belemmeringen voor innovatie in de utiliteitbouw in 
Nederland? 
 
Bij deze probleemstelling spelen de volgende deelvragen een rol: 
1. Welke marktkenmerken spelen een rol in relatie tot het innovatiepeil? 
2. Welke belemmeringen spelen een belangrijke rol in relatie tot het innovatiepeil? 
3. Wat zijn de relaties tussen de marktkenmerken en de belemmeringen? 
 
Op basis van afbeelding 1 in inleiding leidt tot de volgende proposities: 
1. Er bestaat een verband tussen de marktkenmerken en belemmeringen zodanig dat de 
marktkenmerken de belemmeringen veroorzaken. 
2. Mogelijk worden belemmeringen tussen de verschillende primaire partijen door andere 
marktkenmerken veroorzaakt. 
 
5.1 Conclusies  
Dit onderzoek heeft een aantal nieuwe inzichten opgeleverd die helpen een verklaring te 
kunnen geven van de situatie met betrekking tot het innovatiepeil. Op basis van de 
vraagstelling kunnen de volgende conclusies worden getrokken. 
5.1.1 Belangrijkste markt kenmerken 
Op basis van de gehouden interviews zijn de belangrijkste marktkenmerken aangeduid. 
Aangezien er erg veel overlap bestond tussen de verschillende marktkenmerken is er voor 
gekozen om tijdens de paneldiscussies een demarcatie aan te brengen door onderscheid te 
maken tussen kern marktkenmerken en sub marktkenmerken. 
 
De belangrijkste kern marktkenmerken zijn: 
1. Vigerende wetgeving (aanbesteding) 
2. Resultaat pas zichtbaar na oplevering. 
3. Lange levensduur bouwwerk. 
4. Er is sprake van maatwerk. 
 
Op basis van de alternatieve cases (case 2 en 3) kan worden geconcludeerd dat 
bovengenoemde marktkenmerken in mindere mate aanwezig zijn. Dit onderschrijft de 
primaire marktkenmerken binnen het conceptuele model. 
 
Op basis van opgestelde innovatie matrix in het literatuur onderzoek bleek reeds dat het 
kenmerk aanbestedingen als belangrijkste belemmerend naar voren kwam. In dit onderzoek 
wordt dit nogmaals bevestigd. 
5.1.2 Belemmeringen 
Binnen het onderzoek is onderscheid gemaakt tussen een drietal lagen waarin 
belemmeringen zich binnen een bedrijven kunnen voordoen. Deze belemmeringslagen zijn: 
- Bedrijfsstrategie. 
- Projectstrategie. 
- Projectuitvoering. 
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Bedrijfsstrategie 
De belangrijkste belemmering op bedrijf strategisch niveau is het gebrek aan 
innovatiestrategie. De onderzochte partijen vinden dat er te weinig energie gestoken wordt  
in het bepalen van de innovatiestrategie. 
 
Projectstrategie 
Bij de projectstrategie en projectuitvoering komt een meer gedifferentieerd beeld naar voren 
tussen de verschillende primaire partijen.  
 
5.1.3 Beïnvloeding marktkenmerken op belemmeringen 
Op basis van dit onderzoek kan worden geconcludeerd dat de marktkenmerken de bron 
vormen van de belemmeringen voor bedrijven om te innoveren. Dit wordt gebaseerd op het 
feit dat alle geïnterviewde partijen zich herkennen binnen de eigen onderneming met het 
gepresenteerde conceptuele model  waarin geschetst wordt dat de belemmeringen afgeleid 
worden van de marktkenmerken. Deze conclusie onderstreept hetgeen wat uit eerder 
onderzoek naar voren kwam (Gambatese & Hallowell, 2011)  
 
Tijdens de paneldiscussies is, op basis van de primaire marktkenmerken, de belemmeringen 
op strategisch niveau onderzocht. Onderzocht is welke belemmeringen door welk 
marktkenmerk primair wordt veroorzaakt. De meeste belemmeringen worden veroorzaakt  
door de volgende marktkenmerken: 
1. Vigerende wetgeving (aanbesteding) : 55 %.  
2. Er is sprake van maatwerk: 5 % 
(Het percentage geeft aan welk percentage van de belemmeringen wordt veroorzaakt door dit 
marktkenmerk) 
5.1.4 Differentiatie marktkenmerken primaire partijen 
Binnen het onderzoek is onderscheid gemaakt tussen de drie primaire betrokken partijen bij 
projecten binnen utiliteitsbouw. Deze partijen zijn: 
- Opdrachtgever. 
- Gedelegeerde opdrachtgever (adviseur). 
- Aannemer. 
 
Op het gebied van de marktkenmerken bleek binnen het onderzoek dat er een hoge mate van 
overeenkomst bestond op het gebied van de resultaten van het onderzoek tussen 
bovengenoemde primaire partijen. Kennelijk leiden de zelfde marktkenmerken tot 
belemmeringen voor innovatie bij de verschillende primaire partijen. 
5.1.5 Innovatiestrategie 
Binnen het onderzoek wordt geconcludeerd dat er een gebrek is aan innovatie strategie bij 
alle primaire partijen. Het gebrek aan innovatie strategie voor de gedelegeerde adviseurs en 
aannemers heeft als de bron de marktkenmerken. Vanwege de marktkenmerken wordt er 
onvoldoende energie gestoken in innovatie strategie. 
 
Bij de opdrachtgever is er tevens sprake van een gebrek aan innovatiestrategie. Dit wordt 
echter niet alleen veroorzaakt door de marktkenmerken. Uit dit onderzoek komt naar voren 
dat bij opdrachtgevers de centrale strategie prevaleert boven innovatie in de bouw. Bij een 
opleidingsinstituut bijvoorbeeld is het onderwijs proces leidend ten opzichte van de wijze 
waarop het vastgoed wordt ontwikkeld ten behoeve van dit proces. De strategie van het 
onderwijsproces prevaleert dan ten opzichte van de innovatie strategie binnen de vastgoed 
ontwikkeling. De bron van deze belemmering zijn niet de marktkenmerken maar een bron 
buiten het conceptuele model (externe bron). 
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5.2 Discussie 
5.2.1 Beperkingen onderzoek 
In deze paragraaf wordt verder ingegaan op de beperkingen van het onderzoek. 
 
5.2.1.1 Demarcatie marktkenmerken en belemmeringen 
Tijdens het uitvoeren van het onderzoek is gebleken dat er geen exacte demarcatie bestond 
tussen de verschillende marktkenmerken en belemmeringen. Respondenten gaven aan dat er 
her en der veel overlap bestond tussen de verschillende items. Regelmatig werden 
marktkenmerken en belemmering aan elkaar gekoppeld en gezien als een enkel item. 
Ook werd regelmatig aangegeven dat men het lastig vond om de juiste relaties aan te duiden. 
Veelal werd hierbij aangegeven dat overal wel relaties tussen bestaan. 
 
Tijdens de paneldiscussies is verder invulling gegeven aan een juiste afbakening van de 
verschillende marktkenmerken. Aan de nadere afbakening van de verschillende 
belemmeringen is hierin verder geen invulling gegeven.  
 
Vanwege het gebrek aan demarcatie en het feit dat de respondenten moeilijkheden 
ondervonden om de juiste relaties te leggen kunnen geen gefundeerde uitspraken worden 
gedaan over de relaties tussen de verschillende belemmeringen in de verschillende 
belemmeringslagen. 
 
Door eerst meer aandacht aan een juiste afbakening te besteden had dit onderzoek een meer 
grondige analyse kunnen opleveren van de relaties tussen de belemmeringen in de 
verschillende lagen.  
 
5.2.1.2 Invloed marktkenmerken op onderliggende belemmeringslagen 
Binnen het gehanteerde conceptueel model wordt er van uit gegaan dat de belemmeringen 
alleen afgeleid worden van de bovenliggende laag. Deze veronderstelling is niet juist.  
 
Uit de resultaten van de interviews blijkt dat bepaalde marktkenmerken in alle 
belemmeringslagen terugkomen. Op dit punt dient het conceptueel model nog bijgesteld te 
worden. 
 
5.2.1.3 Impact gebrek aan innovatie strategie op onderzoeksresultaten 
Omdat innovatiestrategie bij de bedrijven onderbelicht blijft en daarom weinig aandacht 
krijgt kan men bedenkingen hebben wij de waarde van deze resultaten. Respondenten geven 
op basis van de eigen perceptie van de problematiek aan wat er speelt. Omdat deze perceptie 
weinig aandacht heeft gekregen kan ook niet met zekerheid worden aangegeven dat de 
aangegeven marktkenmerken en belemmeringen de daadwerkelijke situatie schetsen. 
Anderzijds is de gemeten perceptie wel de perceptie waarop binnen de bedrijven de besluiten 
voor innovatie tot stand komen. Registratie van deze perceptie geeft wel degelijk nuttige  
informatie omtrent de problematiek  rondom innovatie in de utiliteitsbouw. 
 
5.2.1.4 Overige beperkingen 
Beperkingen van het onderzoek zijn met name de volgende: 
- Met betrekking tot de interviews zijn voornamelijk gesprekken gevoerd met 
directieleden van bedrijven. De kans is aanwezig dat er een aantal geïnterviewden een 
minder accuraat beeld hebben op de belemmeringen die spelen op project 
uitvoeringsniveau. Dit maakt dat het onderzoek op dit punt op het gebied van de externe 
validiteit minder sterk.  
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- Het gebrek aan dossiers en de mogelijkheid om bijeenkomsten in relatie tot innovatie 
afwegingen bij te wonen maakt het onderzoek minder betrouwbaar. Dit is een 
aanzienlijke beperking op het gebied van construct validiteit.  
- Bij case 2 en 3 is per case een enkel interview afgenomen. De kans bestaat dat vanwege 
de beperkte omvang een ander beeld ontstaat. Bijvoorbeeld dat deze bedrijven een 
onrealistisch positief beeld schetsen van de gewijzigde marktvorm. De extreme validiteit 
van het onderzoek van deze cases is daarom beperkt. 
- De kans bestaat dat de geïnterviewden, ondanks dat de informatie zoveel mogelijk 
vertrouwelijk en anoniem is behandeld, niet alle informatie met betrekking tot het 
onderwerp prijs hebben gegeven. Ondanks dat de mogelijke middelen om de 
betrouwbaarheid van het onderzoek te vergroten is dit punt nog enigszins een beperking. 
- Er wordt vanuit gegaan dat de markt functioneert zoals dit is aangegeven in het 
conceptueel model. Alhoewel alle geïnterviewden hebben aangegeven dat het 
conceptueel model zeer herkenbaar is vormt dit model ook een beperking. Een van de 
beperkingen is dat de externe invloeden buiten beschouwing blijven. Tevens wordt er 
van uit gegaan dat de verschillende primaire partijen los van elkaar innovaties inbrengen. 
De dynamiek binnen de samenwerkend bedrijven in een project worden buiten 
beschouwing gelaten. 
- Er is onderzoek verricht binnen de utiliteitsmarkt in Noord Nederland. De vraag is in 
welke mate dit onderzoek gegeneraliseerd zou kunnen worden. Kunnen deze conclusie 
eveneens op in heel Nederland betrokken worden of zelfs in het buitenland? Daarnaast 
kan tevens de vraag worden gesteld of deze conclusies ook voor andere bouw segmenten 
van toepassing zou kunnen zijn (woningbouw of de GWW sector). 
- Op het moment dat het onderzoek is uitgevoerd verkeerde de bouwsector in een crisis. 
Gesteld zou kunnen worden dat de marktsituatie door deze crisis verstoord is en dat dit 
consequenties zou kunnen hebben voor de wijze waarop de geïnterviewden de 
beantwoording hebben geformuleerd. 
5.2.2 Gedegen elementen onderzoek 
Gedegen elementen van het onderzoek zijn met name de volgende: 
- Er is een uitgebreid verkennend onderzoek uitgevoerd waarbij bij prominente personen 
een verkennend interview is afgenomen.  
- Tevens is een uitgebreid vakliteratuur onderzoek uitgevoerd om verder richting te 
kunnen geven aan het onderzoek. 
- Er is op grote schaal interviews afgenomen, bij verschillende bedrijven waarbij de 
gehele markt van opdrachtgevers, adviseurs en aannemer is betrokken. De medewerking 
aan het onderzoek was bij de verschillende bedrijven geen probleem. Er zijn dan ook 
geen concessies gedaan aan de samenstelling van geïnterviewde partijen. Dit maakt de 
externe validiteit van het onderzoek sterk. 
- De methodologie van het onderzoek is gedegen uitgewerkt middels interview 
protocollen waardoor de betrouwbaarheid van het onderzoek stevig is. 
- Het samenstellen van een belemmeringen systeem met alle geïnterviewden bleek een 
efficiënte methodiek te zijn om de belangrijkste factoren te kunnen bepalen.  
 
5.3 Aanbevelingen 
5.3.1 Praktische implicaties 
Ondanks dat binnen dit onderzoek niet wordt weergegeven op welke wijze innovatie binnen 
de utiliteitsbouw verbeterd kan worden zijn er wel een aantal aspecten te noemen voor de 
primaire actoren in deze sector die kunnen worden opgepakt. 
 
Ten eerste blijkt uit het onderzoek dat de aanbestedingsmethodiek veruit het belangrijkste 
kenmerk is wat belemmerend werkt voor alle primaire partijen in de utiliteitsbouw. Voor 
aanbestedende diensten een belangrijk punt om hier bewust mee om te gaan.  
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Op de tweede plaats komt duidelijk naar voren dat innovatie strategie te weinig aandacht 
krijgt. Ook dit geldt voor alle primaire partijen in de utiliteitsbouw. Aanbeveling aan de 
betrokken partijen is om de innovatie strategie integraal onderdeel te laten zijn van de bedrijf 
strategie binnen de onderneming. 
5.3.2 Beïnvloeding marktkenmerken op innovatiepeil 
Binnen dit onderzoek is duidelijk geworden dat de marktkenmerken invloed uitoefenen op 
de belemmeringen. De invloed van de kenmerken en belemmeringen op het innovatiepeil is 
aanzienlijk minder duidelijk. Er wordt verondersteld dat bij het wegnemen van de 
belemmeringen het innovatiepeil zal verbeteren. De mate waarin dit gebeurd is niet bekend. 
Uit de onderzochte cases buiten het conceptueel model is duidelijk geworden dat de 
marktkenmerken wijzigen. In principe zouden hiermee de belemmeringen ook wijzigen en 
als gevolg daarvan het innovatiepeil. Interessant zou zijn om nader onderzoek uit te voeren 
welke impact samenwerkingsvormen waarbij de belemmerende marktkenmerken in mindere 
mate aanwezig zouden zijn heeft op het innovatiepeil.  
 
5.3.3 Innovatiestrategie opdrachtgever 
Een ander interessant gegeven is het feit dat de innovatiestrategie van de opdrachtgever op 
het gebied van ontwikkeling van vastgoed wordt overschaduwd door de primaire strategie. 
Aan de ene kant zou bij een vastgoed strategie waarin de opdrachtnemers worden geprikkeld 
om te innoveren een impuls kunnen geven aan de mate van innovatie binnen de 
utiliteitsbouw. Aan de andere kant is de vraag waarom opdrachtgevers de markt moeten 
prikkelen ook volkomen legitiem. Het basisbeginsel van innovatie is tenslotte dat de 
producenten ofwel de opdrachtnemers het initiatief nemen tot innovatie. Een aspect wat 
hierbij een belangrijke rol speelt is de huidige vorm van eenzijdige concurrentie. De vraag 
die hierbij naar boven komt is in welke mate wordt innovatie door de opdrachtgevers 
belemmerd. 
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